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ABSTRAKT  
Bakalářská práce je zaměřena na zpracování podnikatelského záměru zřízení 
pozice odborníka v oblasti myoskeletální ergonomie. Práce se zabývá analýzou 
prostředí a konkurence v této oblasti, dále sestavením marketingového mixu, kalkulace 
a rozpočtu. Dílčí část práce se zabývá ekonomickými dopady poškození pohybového 
systému pracovní činnosti člověka, preventivními opatřeními těchto poškození, 
výhodami a nevýhodami zřízení pracovní pozice odborníka v oblasti myoskeletální 
ergonomie. 
 
ABSTRACT 
The objective of the thesis is the elaboration of a business plan and the 
establishment a position of expert in the field of musculoskeletal ergonomics. The work 
deals with the analysis environment and competition in this area, as well as constructing 
a marketing mix, costing and budget. Special part of the thesis deals with the economic 
impacts caused by musculoskeletal, disorders with respect to work activities, 
prevention, of such, disorders, and, the advantages and disadvantages of establishing of 
a new working position musculoskeletal ergonomics area. 
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ÚVOD 
Ergonomie v dnešní době hraje velmi významnou roli při vykonávání 
nejrůznějších činností, ať již v soukromí (v domácnosti, ve sportu, atd.) či ve firemním 
prostředí (manuální práce, práce u PC, práce s břemeny, atd.). Přestože ergonomie 
denně zasahuje do značné míry do pracovního procesu i do našich soukromých životů, 
její význam je společností i firmami často opomíjen.  
 Ergonomie zasahuje do firemního prostředí především prostřednictvím firemní 
kultury, která dnes závisí na řadě ukazatelů, mezi něž patří právě i bezpečnost 
pracujících, péče o jejich zdraví, jejich osobní rozvoj a jejich aktivní a iniciativní přístup 
k řešení problémů organizace. Novější ergonomické koncepce zdůrazňují komplexní 
a systémový přístup k řešení bezpečnosti práce a ochrany zdraví na pracovišti. Prozatím 
u nás nejsou příliš aplikovány. Pro jejich aplikaci je nutná trvalá, intenzivní a řízená 
spolupráce jak vrcholového vedení firmy, tak i zaměstnanců na nejnižší úrovni 
organizace. Ve výsledku je implementace této nové ergonomické koncepce 
v podniku pouze prospěšná a projevuje se kladně jak ve firemní kultuře, tak ve většině 
případů i na ekonomické bilanci podniku (HLADKÝ, 2006).  
Tématem mé bakalářské práce je zřízení pozice odborníka v oblasti 
myoskeletální ergonomie, jehož kompetencemi je především dohled nad bezpečností 
práce z hlediska fyzického, potažmo psychického a dohled nad zvyšováním efektivity 
práce. Dále také vytvoření podnikatelského plánu pro tuto pozici a zjištění zda má na 
aktuálním trhu uplatnění. 
Tato bakalářská práce je rozdělena do dvou hlavních částí. První část obsahuje 
teoretické podklady z oblasti ergonomie a myoskeletální ergonomie a dále teoretické 
podklady pro vznik podnikatelského plánu. Myoskeletální ergonomie je jedna ze 
specifických oblastí ergonomie zabývající se faktory způsobující poškození svalového 
a kosterního (myoskeletálního) systému člověka a jejich odstraněním. Druhá část práce 
využívá těchto podkladů a prostřednictvím podnikatelského plánu představuje využití 
oboru myoskeletální ergonomie v praxi a ve firemním prostředí. 
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CÍL PRÁCE 
 
Hlavním cílem této bakalářské práce je:  
1) Vytvoření podnikatelského záměru – zřízení odborníka v oblasti 
myoskeletální ergonomie. 
 
Za účelem splnění tohoto cíle byly stanoveny tyto dílčí cíle: 
 
1) Připravit podklady pro zřízení pozice odborníka v oblasti myoskeletální 
ergonomie na konkrétním pracovišti. 
2) Zjistit ekonomické dopady onemocnění pohybového systému 
zaměstnanců vzniklého v přímé souvislosti s pracovní činností, kterou 
vykonávají v zaměstnání. 
3) Zjistit účinnost preventivních opatření vycházejících z poznatků 
o myoskeletální ergonomii. 
4) Zjistit přínosy/rizika zřízení pracovní pozice odborníka v oblasti 
myoskeletální ergonomie. 
 
METODY PRÁCE 
 
V práci jsou pro použity následující metody a analýzy:  
- SWOT analýza 
- Porterův model konkurenčních sil 
- Segmentace trhu 
- Marketingový mix 
- Finanční analýza 
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1. TEORETICKÁ VÝCHODISKA 
V této kapitole vysvětlím pojmy, které souvisí s vypracováním mé bakalářské 
práce.  
1.1.  Podnikatelský záměr 
Základem každého dlouhodobého úspěšného podnikání je podnikatelský záměr. 
Důležité je mít dobrý nápad a rozvíjet ho. Ve své podstatě je podnikatelský záměr 
jakousi vizí, kterou chce podnikatel naplnit (VLACH, 2006). 
Podnikatelský záměr je písemný materiál, vytvořený podnikatelem. Se 
založením nového podniku souvisejí všechny vnitřní a vnější faktory (HISRICH, 
PETERS, 1996). 
 
1.1.1.  Účel podnikatelského záměru 
Psaní podnikatelského záměru je nejlepší postup k ověření, zdali je 
podnikatelský nápad pro podnikání přijatelný. Pokud během sestavování 
podnikatelského záměru nastanou problémy, je možné, že vybraná podnikatelská 
příležitost není moc perspektivní (JVM-RPIC, 2013). 
 Pro každý podnik je podnikatelský záměr velmi důležitým dokumentem, jelikož 
umožňuje jeho kvalitní řízení. Podnikání je neustále tlačeno ke změnám, což se také 
projevuje v řízení podniku. Abychom dosáhli námi požadovaných cílů je proto třeba 
znát konkrétní kroky, které k těmto cílům vedou a je třeba je dodržovat. Je důležité mít 
možnost porovnávat, sledovat a vyhodnocovat změny od původního plánu, abychom 
zajistili, že při změně okolností budeme schopni také správným směrem přizpůsobovat 
svůj plán (JVM-RPIC, 2013). 
Pokud si neuděláme podrobný plán, řízení podniku bude nahodilé, nebude se 
držet žádné strategie, cíl cesty je nejistý a s malou šancí na konečný úspěch. Pomocí 
podnikatelského záměru může podnik podrobně kontrolovat každý den, týden a měsíc 
jak podnik postupuje ke stanoveným cílům a jestli se drží své strategie. Umožňuje 
ohlédnout se v případě, že nejsou naplňovány původní představy a může včas provádět 
opatření k nápravě. Podnikatelský záměr udává, jakým směrem by se mělo podnikání 
ubírat (JVM-RPIC, 2013). 
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Během podnikání se objevuje stále nová konkurence, probíhají změny na trhu 
a další krizové situace, které z pozice podnikatele není možné ovlivnit. Ani podrobně 
propracovaný podnikatelský plán neobsáhne a nemá řešení na všechny tyto změny. Čím 
více je však o problematice podnikání známo, tím snáze, rychleji a efektivněji je možné 
reagovat na tyto neovlivnitelné a často také nečekané okolnosti (JVM-RPIC, 2013). 
Při založení a rozvoji podniku je podnikatelský záměr velmi důležitý předpoklad 
pro získání finančních prostředků. Banky poskytují peníze v první řadě proti ručení 
movitým či nemovitým majetkem, díky důkladně propracovanému podnikatelskému 
záměru však můžeme získat peněžní prostředky snáze a s větší pravděpodobností. Také 
mezi investory hraje podnikatelský záměr významnou roli. Díky němu můžeme my 
i investor znát odpovědi na zásadní otázky ohledně podnikání, všech jeho zásadních 
aspektů, souvislostí a potenciálních rizik a to vše zvyšuje jistotu investora, že jde 
o správnou investici (JVM-RPIC, 2013). 
 
1.1.2. Požadavky na podnikatelský záměr 
Podnikatelský plán by měl podle Jiřího Fotra (1999) obsahovat tyto požadavky: 
 stručnost a přehlednost 
 jednoduchost 
 demonstrace výhod produktu či služeb pro uživatele, resp. zákazníka 
 orientace na budoucnost 
 věrohodnost a reálnost 
 střízlivý odhad tržního potenciálu 
 dostatek optimismu 
 přiznání slabých míst a rizik 
 zdůraznění silných stránek (FOTR, 1999). 
 
1.1.3. Struktura podnikatelského záměru 
Struktura podnikatelského záměru není jednoznačná a v různých případech může 
být velmi rozdílná. Charakter a struktura podnikatelského záměru je závislá především 
na účelu, pro který je podnikatelský záměr tvořen. Může být tvořen za účelem založení 
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nového podniku, stanovení strategie podniku, hledání dalších příležitostí nebo rozvoje, 
za účelem získání dotací atd. (JVM-RPIC, 2011). 
 
Struktura podnikatelského záměru by měla obsahovat: 
 
1. Úvod a charakteristika podnikatelského záměru 
 název a logo podniku (obchodní jméno) 
 zakladatel (é) podniku 
 datum (předpokládaného) založení podniku 
 poslání podniku 
 účel podnikatelského záměru 
 kontaktní údaje 
 
2. Podnikatelský projekt 
 obory podnikatelských činností 
  vstupní předpoklady (oprávnění k provozování podniku, zkušenosti z oboru) 
 organizačně-právní forma podnikání (PO/FO) 
 stadium rozvoje podniku 
 majetkoprávní vztahy – popis majetku podniku 
 historie podniku – vznik firmy, významné mezníky, diagram vývoje firmy 
z hlediska finančních ukazatelů 
 organizace podniku – systém řízení, vymezení kompetencí a personální obsazení 
 místo podnikání – popis prostoru, orientační body, možnost parkování, mapa aj. 
 fungování podniku – administrativa, provozní doba aj. 
 dopady činnosti na životní prostředí 
 postavení na trhu – analýza konkurence, analýza silných a slabých stránek 
podniku, analýza příležitostí a hrozeb vnějšího prostředí podniku, podíl na trhu 
aj. 
 charakteristika trhu, na kterém firma působí – analýza odvětví, vývojové trendy 
a potenciál trhu, vymezení cílové skupiny (cílového zákazníka) 
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3. Cíle podnikatelského projektu 
 výrobek nebo služba – popis výrobku, technologie, užitek z výrobku, odhad 
produkce aj. 
 
4. Marketingový plán 
 cenová politika 
  propagace – nástroje, náklady na propagaci 
 distribuční cesty, místo střetu setkání poptávky s produktem, odběratelé 
 
5. Výrobní plán 
 potřeby – budovy, stroje, materiál, energie, technologie, zaměstnanci (pracovní 
místa, výše mezd), ostatní výdaje 
 produkční kapacita 
 logistika 
 dodavatelé 
 
6. Finanční plán 
 rozpočet zahajovacích výdajů (založení podniku, zřízení provozovny aj.) 
 rozpočet měsíčních nákladů (provozních) 
 předpokládaný finanční výsledek – výnosy, prodej 
 zisky a ztráty 
 
7. Časový harmonogram 
 příprava na podnikání – shromažďování informací, tvorba podnikatelského 
záměru aj. 
 založení podniku 
 zajištění finančních zdrojů do začátku podnikání 
 zajištění technologií, dodavatelů, lidských zdrojů aj. 
 zahájení činnosti (prodej výrobků, poskytování služeb) 
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8. Zdroje financování 
 finance na rozvoj firmy a jejich zdroje – vlastní vs. cizí (leasing, úvěr, dotace 
aj.) 
 
9. Přílohy 
 certifikáty, osvědčení, patenty aj. 
  mapa umístění provozovny 
 propagační materiály 
 nájemní smlouva 
 smlouvy s dodavateli a odběrateli 
 smlouvy se zaměstnanci aj. (JVM-RPIC, 2011). 
 
1.2. Analýza obecného prostředí 
1.2.1. SWOT analýza 
SWOT analýza je nejpoužívanější analýzou, která vede k identifikaci silných 
a slabých stránek a k definování příležitosti a hrozeb pro danou organizaci. SWOT 
analýza bývá výstupem sekundární analýzy a vstupem pro primární průzkum (KOZEL, 
MYNÁŘOVÁ, SVOBODOVÁ, 2011). Počáteční písmena SWOT analýzy v angličtině 
tvoří název analýz:  
 S = Strenghts = silné stránky 
 W = Weaknesses = slabé stránky 
 O = Opportunities = příležitost 
 T = Thereats = hrozby 
 
 Výsledek analýzy může pomoci k rozvíjení silných stránek a  potlačování 
slabých stránek. Současně je možné se díky výsledkům SWOT analýzy připravovat na 
příležitosti a na možná rizika, resp. hrozby. Cílem této analýzy je dosáhnout 
strukturovaný obraz na okolí i vnitřního stavu podniku, směřující k předvídání 
vývojových trendů faktorů vnějšího prostředí a vnitřnímu stavu podniku a jejich 
vzájemných souvislostí. (DEUCHOVÁ, SEDLÁČKOVÁ, KRAUSE, 2006).  
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Pomocí SWOT analýz dokážeme souhrnně zhodnotit fungování firmy, nalézt 
problematické sféry či nové možnosti pro rozmach firmy. Analýza by měla být členem 
strategického řízení firmy.  Při dalším plánovaní by se měli vykonat její výstupy 
a zohlednit strategie podniku (JVM-RPIC, 2011). 
 
Pro lepší názornost jsou níže uvedeny praktické příklady jednotlivých faktorů 
SWOT analýzy. 
 
Faktory ovlivňující silné stránky podniku: produkty a služby, know-how, 
patenty, technologie, obchodní značka, reputace, výrobní procesy, postupy poskytující 
konkurenční výhodu, nákladová výhoda, speciální marketingové analýzy, exkluzivní 
přístup k informačním zdrojům, umístění podniku, finanční síla a zdraví firmy, míra její 
diverzifikace či naopak specializace. Silné stránky usilují o maximalizaci podniku. 
Faktory ovlivňující slabé stránky podniku: nedostatečná diferenciace 
produktů a služeb v závislosti na konkurenci, špatná kvalita produktů a služeb, vysoké 
náklady, nízká produktivita, nedostatečná efektivita a výkonnost výroby, slabá reputace 
a obchodní značka, neodpovídající marketingová strategie, omezený přístup 
k distribučním kanálům. Slabých stránek se týká pravidlo minimalizace jejich vlivu. 
Faktory ovlivňující příležitosti podniku: rozvoj a využití nových trhů 
a mezinárodní expanze, rozvoj a využití nových distribučních cest (internet, atd.), 
oslovení nových zákaznických segmentů, odstranění mezinárodních obchodních bariér, 
vývoj nových produktů a odvětví, strategické aliance, fúze, akvizice, strategické 
partnerství, outsourcing. Příležitosti se snaží maximalizovat podnik tak, aby nám 
přinášely možností jak se odlišit od konkurence. 
Faktory ovlivňující hrozby podniku: konkurence na trhu, cenové strategie 
a války, příchod konkurence na trh s novým řešením, produktem nebo službou, regulace 
trhu, tržní bariéry (zavedení cla, zvýšení daní), (MOJŽÍŠ, 2012).  
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Níže je uveden příklad visuální podoby SWOT analýzy, ve které je nejčastěji 
zpracována. 
  
 
 
Obrázek 1: SWOT analýza (Zdroj: www.sunmarketing.cz, 2011) 
 
1.2.2. Porterův model konkurenčních sil 
Porterův model závisí na pěti faktorech, které ovlivňují ceny, náklady a potřebné 
investice. Dříve než podnik vstoupí na trh daného sektoru, Porterův model uvádí 
a analyzuje „pět sil“, které vypovídají o přitažlivosti sektoru (GRASSEOVÁ, 2010). 
„Model je postaven na předpokladu, že strategická pozice podniku působícím v určitém 
odvětví je určována především působením pěti základních činitelů“ (GRASSEOVÁ, 
2010. s. 191). Model zdůrazňuje všechny základní prvky struktury odvětví, které mohou 
být v daném odvětví poháněcí silou konkurence. Je nutné brát na vědomí, že všechny 
faktory v jednotlivých odvětvích nemají stejnou důležitost. Každé odvětví je výjimečné 
a má svojí vlastní strukturu (GRASSEOVÁ, 2010). „Systémový rámec pěti faktorů 
umožňuje podniku, aby pronikl do struktury daného odvětví a přesně určil faktory, které 
jsou pro konkurenci v tomto odvětví rozhodující“ (GRASSEOVÁ, 2010. s. 191). 
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Porterův model patří mnohdy mezi používané prostředky analýzy oborového okolí 
podniku (GRASSEOVÁ, 2010).   
Hlavním účelem Porterova modelu je zjistit, jaké jsou konkurenční tlaky 
a rivalita na trhu v daném odvětví. Pomáhá tak analyzovat konkurenční síly a objevit 
hrozby a příležitosti podniku (STŘELEC, 2011). 
 
 
 
 
1.2.3. Segmentace trhu 
Proces, který rozděluje trh na jednotlivé zákaznické segmenty, je obvykle 
pojmenován jako tzv. segmentace (KARLÍČEK, 2013). Segmentace trhu je proces, 
který rozčleňuje velký heterogenní trh na menší homogenní komplety, které se liší 
potřebami, charakterem a nákupním chováním. Aby byly uspokojeny potřeby trhu, musí 
se proces segmentace pravidelně opakovat (KAŇOVSKÁ, 2009).  
Existuje mnoho různých stylů segmentace, jejichž užití závisí na velikosti 
podniku a produktu samém, přičemž většina podniků používá mnoho segmentačních 
proměnných. Základní rozdělení říká, zda se jedná o trh spotřebitelský nebo 
Zákazníci 
 
Potenciální 
nové firmy 
Konkurence 
v odvětví 
Dodavatelé 
Substituty 
 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle KOZEL, Roman. Moderní marketingový výzkum. 
2006. s. 30) 
 
Obrázek 2: Porterův pětifaktorový model 
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průmyslový. Poté lze stanovit ostatní proměnné. V marketingu patří segmentace 
demografická a behaviorální mezi nejdůležitější hlediska členění trhu. Demografické 
hledisko rozděluje trh dle věku, pohlaví, povolání, vzdělání, náboženství, etické 
příslušnosti, národnosti a fáze života. Behaviorální hledisko rozděluje trh na základě 
znalostí, postojů, ohlasů, přání zákazníků a dalších aspektů chování (HAVLÍČEK, 
KAŠÍK, 2005). 
 
Segmentace je základem na začátku každého dlouhodobě úspěšného podnikání. 
Vymezuje tzv. segment trhu – tedy skupiny lidí, která má podobný vkus, potřeby a má 
zájem o shodný produkt nebo službu – naši zákazníci. Určit tuto skupinu lidí je klíčové, 
protože právě podle potřeb a přání cílové skupiny je tvořen charakter produktu. Jelikož 
není možné vyrábět univerzální výrobek či poskytovat univerzální službu pro všechny, 
je nutné se přizpůsobit potřebám dané cílové skupině spotřebitelů (JVM-RPIC, 2011). 
Zákazníci chtějí nákupem produktů/služeb uspokojit především své vlastní 
potřeby. Proto je dobré mít k dispozici co nejvíce informací o cílové skupině zákazníků, 
aby bylo možné co nejpřesněji identifikovat jejich potřeby. Po úspěšné segmentaci by 
měli být známy odpovědi na následující otázky (JVM-RPIC, 2011). 
 
 Kdo jsou zákazníci? 
Věk, pohlaví, průměrné příjmy, povolání, speciální zájmy, životní styl atd. 
 Kde jsou zákazníci? 
Kde se vyskytují – město, vesnice, nebo se zdržují na jiných místech. 
 Jaká je jejich kupní síla? 
Kolik peněz jsou ochotni a schopni za nabízené výrobky či služby utratit 
 Co přesně nakupují? 
Jaké výrobky nakupují – značkové, neznačkové, levné, dražší. Nejdůležitější je pro 
ně zážitek, hodnota, užitek? 
 Kde nakupují? 
Ve specializovaných prodejnách, supermarketech, na tuzemských trzích, 
zahraničních trzích, od soukromých podnikatelů 
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 Proč nakupují? 
Co vede zákazníka ke koupi daného výrobku nebo služby. Je produkt nezbytný pro jeho 
zaměstnání? Jde o jeho zálibu, koníček, hobby? Jde o utracení přebytečných peněz? Jde 
o zdraví nebo pohodlí? O životní styl? O zákazníkovu úsporu nebo výdělek (JVM-
RPIC, 2011)? 
 
Odpovědi na tyto otázky nám dále umožní zvolit správnou marketingovou 
strategii pro náš cílový segment. Bez segmentace lze jen velmi těžko stanovit 
marketingovou strategii, protože nevíme, pro koho je vlastně náš produkt určen, jaký 
má mít charakter, kvalitu, cenu, kde má být distribuován atd. (JVM-RPIC, 2011). 
 
1.3. Marketingová strategie 
Marketingová strategie je jedním z nejdůležitějších dokumentů podniku. Udává 
jakým způsobem dosáhnout požadovaných cílů v podnikání a jak dosáhnout zisku. Bez 
strategie je celé podnikání pouhým nahodile řízeným procesem bez jasného směru. 
Takové podnikání je převážně neúspěšné. K určení marketingové strategie je nutné znát 
svého cílového zákazníka – odběratele a prostředí, ve kterém podnikáme. K tomuto 
účelu slouží výše uvedené analýzy: SWOT, Porterův model, Segmentace trhu. Syntézou 
provedených analýz je pak marketingová strategie. Nejběžnějším nástrojem pro 
definování strategie je marketingový mix. Je třeba mít na paměti, že strategie je jádrem 
podnikaní a je nezbytně nutná k uvědomění si jakou cestou se bude firma do budoucna 
ubírat. Častá změna strategie není pro firmu nikdy velkou výhodou, protože budí 
u zákazníků nejistotu a nedůvěru. Měla by být tedy promyšlená (BUSINESSINFO.CZ, 
2012). 
 
1.3.1.  Marketingový mix 
Marketingový mix je souhrn čtyř marketingových nástrojů, které firma používá 
k dosažení svých cílů. Marketingovému mixu se také říká „4P“. V různých oborech 
podnikání jsou nástroje 4P často rozšířeny na nástroje „6P“ (URBÁNEK, 2010). 
Marketingový mix pochází z anglického názvu jednotlivých marketingových nástrojů, 
které podle Urbánka (2010) představují následující:  
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 Product – (výrobek) 
 Price – (cena) 
 Place – (prodejní místo, distribuce) 
 Promotion – (propagace)  
 
Výrobek - má klíčové postavení v marketingovém mixu.  Jedná se buď o hmotný 
výrobek, nebo o nehmotnou službu. Produkt se také stává základem pro další 
marketingové činnosti (URBÁNEK, 2010). Produkt představuje jakost, design, 
vlastnosti, značku, balení, služby atd. (KAŇOVSKÁ, 2009). 
Cena - je dalším důležitým nástrojem pro marketingový mix. Cena je hodnota, 
která je vyjádřena penězi a určuje, za jakou cenu se daný produkt prodává. Cena může 
být vyjádřena různými pojmy například: poplatky, pojistné, úroky atd. (URBÁNEK, 
2010).  
Místo - tento nástroj se zabývá tím, kde se bude daný produkt (výrobky a služby) 
prodávat, mimo jiné i distribuční cestami. Distribuce zahrnuje celu řadu kroků 
a činností, které obsahují dodání a dopravní dostupnost (URBÁNEK, 2010).  
Propagace - se zabývá cestami, kterými se zákazník o produktu dozví 
(URBÁNEK, 2010).  
 
1.3.1.1. Produkt (Product) 
Produkt je hlavní složka marketingového mixu, zobrazuje nám, co chceme na 
trhu směnit či prodat. Produktem můžeme chápat cokoliv, co slouží k uspokojování 
lidských potřeb, přání a to co lze nabídnout ke směně. Termín „produkt“ se tak aplikuje 
k pojmenování jak hmotných předmětů, tak i nehmotných. Dle Americké marketingové 
asociace se za produkt používá to, co lze na trhu nabídnout k pozornosti, k získání, 
užívání nebo ke spotřebě, co má schopnost uspokojit potřeby zákazníků.  Produktem 
může být výrobek, služba, myšlenka, organizace, kulturní výtvory apod. (FORET, 
2008).  
Podle Foreta (2008) se produkt v marketingu rozlišuje na tři základní úrovně, 
a to na jádro produktu, reálný produkt a rozšířený produkt.  
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Obrázek 3: Produkt 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle FORET, Miroslav. Marketing pro začátečníky. 2008. 
s. 87) 
 
Na co se ptát ve spojitosti s marketingovým mixem a zákazníky. 
 V čem se liší váš výrobek (služba) od všech ostatních na trhu? 
 Jaké výhody nebo bonusy má pro cílového zákazníka? 
 Jak by se dal výrobek vylepšit? 
 Uspokojuje plně potřeby typického zákazníka (JVM-RPIC, 2011)? 
 
1.3.1.2. Price (Cena) 
Cena je hodnota, která je vyjádřena v penězích a určuje nám, za jakou cenu se 
daný produkt prodává (URBÁNEK, 2010). Cena se nám nejčastěji představuje 
v podobě částky a určitého množství peněžních jednotek. Patří mezi čtyři prvky 
marketingového mixu, který představuje pro firmu zdroj přínosů (FORET, 2008). 
„Cena je jediným prvkem marketingového mixu, který vytváří příjmy pro podnik. 
Je rovněž důležitá pro zákazníky, protože určuje množství peněžních prostředků, jichž se 
musí zříci. Cena nemusí být vždy vyjádřena v peněžní formě. Stává se také jedním 
z prvků konkurenčního boje“ (KAŇOVSKÁ, 2009, s. 58). 
  
Jádro  
Reálný 
produkt 
Rozšířený 
produkt  
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Podle Foreta (2008) k základním způsobům stanovení cen počítáme: 
 
 Cena založená na nákladech 
Cena založená na nákladech je jedním z nejčastěji používaných způsobů 
stanovení ceny. Podle kalkulačních postupů se vyčíslují náklady na výrobu a distribuci 
výrobku.  Hlavním důvodem k používání těchto postupů je jejich jednoduchost 
a dostupnost. 
 Cena na základě poptávky 
„Cena na základě poptávky vychází z odhadu objemu prodeje v závislosti na 
různé výši ceny a zejména z toho, jaký vliv bude mít změna ceny na velikost poptávky“ 
(FORET, 2008, s. 95).  
 Cena na základě cen konkurence 
Jestliže má firma porovnatelné produkty jako konkurence, může také přemýšlet 
o srovnatelné ceně. Tento způsob se používá při vstupu na nové zahraniční trhy. 
 Cena podle marketingových cílů firmy 
Chce-li podnik maximalizovat objem prodeje a podíl na trhu, bude stanovovat 
nižší hladinu ceny. Pokud bude chtít podnik maximalizovat zisk, budeme hovořit 
o vyšší ceně. 
 Cena podle vnímání hodnoty produktu zákazníkem 
Většinou se zde používají výsledky marketingového výzkumu. Cena se 
stanovuje tak, aby odpovídala výši hodnoty, jakou produkt pro zákazníky hraje. Jde 
hlavně o spokojenost zákazníků. 
 
Na co se ptát ve spojitosti s marketingovým mixem a zákazníky. 
 Jaká je odpovídající cena pro cílovou skupinu zákazníků? 
 Jaká je maximální a minimální cena podobných výrobků (služeb) na trhu? 
 Jak určovat ceny pro různé segmenty zákazníků (JVM-RPIC, 2011)? 
 
1.3.1.3. Place (Distribuce) 
Distribucí rozumíme, komu a kde se budou dané produkty prodávat a také 
jakými prostředky lze zaručit, aby produkty byly poskytovány na správném místě ve 
správní okamžik. Jednou z příležitostí je nabídnout přímo zákazníkovi pomocí tzv. 
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přímého marketingu. Přímé cesty představují jen zlomek z celkové distribuce produktů 
a prvořadé množství produktů se dostává k cílovému zákazníkovi pomocí tzv. 
distribučních kanálů (prodejních cest), (SVĚTLÍK, 2003). 
Důležitým prvkem marketingového mixu je se rozhodnout o tom, který 
distribuční kanál by měl být vybrán. Místo kde bude produkt poskytován, významně 
působí na cenovou strategii a volbu komunikačního mixu atd. Spojovací díly tvořící 
distribuční kanál zpravidla plní distribuční funkce lépe a efektivněji než tvůrce. 
Distribuční poslání zahrnují činnosti, jako je doprava, reklama a podpora prodeje nákup, 
prodej, skladování, průzkum trhu atd. (SVĚTLÍK, 2003). 
 
Na co se ptát ve spojitosti s marketingovým mixem a zákazníky. 
 Jak nejlépe dostat svůj výrobek (službu) k zákazníkovi? 
 Kde jsou všechna vhodná odbytová místa pro mé zboží (službu)? 
 Co se zákazníkům při prodeji nejvíce líbí, co jim nejlépe vyhovuje (JVM-RPIC, 
2011)? 
 
1.3.1.4. Promotion (Propagace) 
„Komunikace obecně je odborníky chápana jako oboustranný přenos informací, 
jehož cílem je snížit nejistotu na obou komunikačních stranách“ (ZAMAZALOVÁ, 
2010, s. 253). 
Za marketingovou komunikaci se používá každá verze řízené komunikace, 
kterou firma užívá k oznámení, ujištění nebo ovlivňování spotřebitelů, prostředníků 
a určitých skupin. Je to záměrné produkování zpráv, které jsou určeny pro trh, a to ve 
verzi, která je pro cílovou kategorii přijatelná. Pro marketingovou komunikaci je 
typické, že jde o komunikaci primární (komunikovat, sdělovat, atd.). Úkolem primární 
komunikace je motivovat a posílit prodej výrobků a působit v souladu s ostatními 
složkami marketingového mixu (BOUČKOVÁ, 2003). 
„Propagace v marketingovém pojetí je uvědomělá činnost, která informuje, 
přesvědčuje a ovlivňuje nákupní chování zákazníků“ (SVĚTLÍK, 2003, s. 156). 
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Do marketingové komunikace podle Boučkové (2003) patří tyto složky:  
 Reklama 
 Podpora prodeje 
 Osobní prodej 
 Public Relations 
 Přímý marketing (BOUČKOVÁ, 2003).  
 
Každá složka marketingové komunikace plní specifickou funkci a vzájemně se 
doplňují. Jejich kombinace se většinou nazývají komunikační mix. Reklama, 
zintenzivní podvědomí o daném výrobku a usnadní nám osobní prodej, který by bez 
reklamy byl obtížnější.  Public Relations poskytuje zprávy o aktivitách podniku 
(BOUČKOVÁ, 2003). „Podpora prodeje stimuluje krátkodobý prodej a tak doplňuje 
reklamu o osobní prodej“ (BOUČKOVÁ, 2003, s. 223). 
 
Na co se ptát ve spojitosti s marketingovým mixem a zákazníky. 
 Jak a kde mohu efektivně a nejvýhodněji zboží (službu) propagovat? 
 Na čem je vhodné založit reklamní kampaň s ohledem na zákazníka 
a konkurenci (JVM-RPIC, 2011)? 
 
1.4. Finanční analýza 
„Finanční analýza slouží ke komplexnímu zhodnocení finanční situace podniku. 
Pomáhá odhalit, zda je podnik dostatečně ziskový, zda má vhodnou kapitálovou 
strukturu, zda využívá efektivně svých aktiv, zda je schopen včas splácet své závazky 
a celou řadu dalších významných skutečností“ (KNAPKOVÁ, 2013, s. 17). Finanční 
analýza je složkou finančního řízení, působí jako zpětná vazba, kam podnik 
v jednotlivých sférách došel, v čem se mu předpoklady podařilo uskutečnit a kde došlo 
k situaci, kterou nečekal (KNAPKOVÁ, 2013). 
 
Nedílnou součástí finanční analýzy je také finanční plán, který je podstatnou 
součástí podnikatelského záměru.  Finanční plán poskytne informace o ziskovosti či 
ztrátovosti daného záměru při definovaných podmínkách. Tato informace je pro 
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podnikatelský plán nezbytně nutná a rozhoduje o tom, zdali je podnikatelský plán 
účelný a smysluplný či naprosto nereálný z hlediska ziskovosti. Nepropracovaný 
finanční plán mnohdy zjistí naivitu a nedůslednost podnikatelů. 
 
1.4.1. Finanční plán 
Finanční plán je klíčový pro systematické řízení podniku a je také součástí 
podnikatelského plánu. Pokud je to možné, měl by být vypracováván v pravidelných 
intervalech. Finanční plán vychází z celkové strategie podniku a specifikuje ji pro určité 
časové období (PODNIKÁTOR, 2012). Z tohoto hlediska pak můžeme finanční 
plán vytvářet: 
 
Krátkodobý - převážně na jeden rok dopředu, zpravidla připravován na měsíční 
bázi, více přesný a podrobný (JVM-RPIC, 2012). 
 
Dlouhodobý - na více let dopředu, zpravila připravován kvartálně, není tak 
přesný jako na období pro několik následujících měsíců (krátkodobý finanční plán), 
nejčastěji se sestavuje pro potřeby získání finančních zdrojů (od banky nebo třeba 
investora), za tímto účelem je třeba připravit plán na celou dobu splácení zapůjčených 
zdrojů (JVM-RPIC, 2012). 
Finanční plán by měl být dokončen zpracováním následujících finančních 
dokumentů: 
 počáteční kapitál, investiční plán 
 náklady a výnosy 
 plán zisků a ztrát 
 plán toku hotovosti (cashflow) 
 bod zvratu 
 návratnost investice 
 rozvaha (BPLAN, 2011) 
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1.4.1.1. Počáteční kapitál, investiční plán 
Tento dokument by měl nastínit jak velký počáteční kapitál a jaké investice (Co? 
Za kolik?) jsou potřeba k zavedení projektu. Dále také odkud tento kapitál získáme. 
V případě běžícího projektu by měl popsat již uskutečněné investice. 
Investiční plán, obsahující investiční cíle, by měl být vypracován jako první ze 
všech výkazů. Investice výrazným způsobem určují a ovlivňují výši předpokládaných 
tržeb.  
Plán financování investičních potřeb slouží k určení způsobu financování 
investic podniku. Plán financování poskytuje informace do ostatních výkazů, například 
do nákladů je promítnut v podobě úroků za zapůjčené finanční zdroje (JVM-RPIC, 
2012). 
 
1.4.1.2. Náklady a výnosy 
Plán výnosů je velmi důležitou součástí finančních cílů. Přesný 
a korektní odhad tržeb je pro reálnost finančního plánu klíčový. Pro výpočet nebo odhad 
tržeb je vhodné vycházet z údajů o tržbách z minulých období. Nutností je také 
zhodnocení aktuálních trendů v příslušném odvětví (nárůst/pokles poptávky atd.), 
situace na trhu, či technologický vývoj (JVM-RPIC, 2012). 
 
Plán nákladů udává celkové náklady podniku, které dostaneme součtem dílčích 
nákladů. Těmi jsou například: mzdové náklady, marketingové náklady, provozní 
náklady (variabilní a fixní náklady), náklady na financování investičních potřeb atd. 
Každý obor podnikání má trochu jiné nákladové potřeby, vždy je třeba vycházet z vaší 
konkrétní situace (BPLAN, 2011). 
 
1.4.1.3. Plán zisků a ztrát 
Sestavení plánu zisků a ztrát je provedeno seskupením dílčích plánů: 
investičního plánu, plánu financování investičních potřeb, plánu tržeb a plánu nákladů. 
Výsledkem tohoto plánu je pouhý rozdíl výnosů a nákladů v daném období, který nám 
následně udává, zdali je projekt ziskový či ztrátový a v jaké míře (BPLAN, 2011). 
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Postup pro vytvoření výkazu zisků a ztrát v bodech: 
1. Počáteční náklady na spuštění projektu. 
2. Podrobný přehled nákladů na krátkodobý finanční plán, na měsíční bázi, 
v prvním roce. 
3. Podrobný přehled výnosů na krátkodobý finanční plán, na měsíční bázi, 
v prvním roce. 
4. Projekce nákladů na dlouhodobý finanční plán v následujících letech (zpravidla 
3 – 5 let dopředu, ideálně 5 let, alespoň na čtvrtletní bázi). 
5. Projekce výnosů na dlouhodobý finanční plán v následujících letech (zpravidla 3 
– 5 let dopředu, ideálně 5 let, alespoň na čtvrtletní bázi). 
6. Výpočet zisku/ztráty. 
7. Předpoklady, ze kterých vychází finanční projekce. Projekci výnosů a nákladů 
lze vytvořit v několika scénářích: pesimistická, realistická, optimistická 
(BPLAN, 2011). 
 
1.4.1.4. Plán toku hotovosti (cashflow) 
„Peněžním tokem se obvykle rozumí nejenom pohyb peněžních prostředků, ale 
i peněžních ekvivalentů. 
Předmětem přehledu o peněžních tocích je:  
1. Prokázat změnu stavu peněžních prostředků a peněžních ekvivalentů za 
uplynulé účetní období. 
2. Rozčlenit přírůstky a úbytky peněžních prostředků a peněžních 
ekvivalentů do jednotlivých položek, které se vztahují k provozní, 
investiční a finanční činnosti“ (RYNEŠ, 2009, s. 24).  
 
Postup pro vytvoření toku hotovosti v bodech: 
1. Podrobné cashflow v prvním roce na měsíční bázi. 
2. Cashflow v následujících letech na čtvrtletní bázi (BPLAN, 2011). 
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1.4.1.5. Bod zvratu 
Bod zvratu určuje okamžik/období, ve kterém předpokládané výnosy přerostou 
předpokládané náklady. Je to okamžik, kdy se podnik dostanete k ziskovosti, kdy se 
takzvaně firma dostane z červených čísel do zelených (BPLAN, 2011). 
 
1.4.1.6. Návratnost investice 
Návratnost investice, neboli ROI – Return On Investment, je určena 
okamžikem/obdobím, kdy kumulovaný čistý zisk přeroste výši počátečních investic. 
Jedná se o okamžik, kdy se prostřednictvím zisku vrátí všechny investované prostředky 
(BPLAN, 2011). 
 
1.4.1.7. Rozvaha 
„Základním účetním výkazem každého podniku je jeho rozvaha, která nás 
informuje o tom, jaký majetek podnik vlastní a z jakých zdrojů je tento majetek 
financován. Rozvaha se vždy sestavuje k určitému datu a musí platit, že aktiva se 
rovnají pasivům.“ (KNAPKOVÁ, 2010, s. 21). 
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1.5. Co je ergonomie? 
Pojem ergonomie vznikl ze dvou řeckých slov: ergon (práce) a nomos (zákon, 
pravidlo). Pojem „ergonomics“ a jeho ekvivalenty v různých jazycích se nejvíce užívají 
v Evropě, Spojených státech amerických, Austrálii a také v ekonomicky vyspělejších 
asijských zemích. Evropská společenství a Mezinárodní úřad práce používají název, 
který naznačuje určitou snahu o širší pohled na problematiku ochrany člověka při práci, 
tj. Industrial Health and Safety. Další synonyma ke slovu ergonomie jsou např. Human 
Factors, Biotechnology, Human Engineering apod. (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 
2002). 
Ergonomie je obor zabývající se vztahy mezi člověkem, prostředím a nástrojem. 
Zabývá se také přizpůsobováním práce a pracovního prostředí člověku. Jedná se 
o multidisciplinární obor, do kterého spadají vědní obory, jako je biomechanika, 
fyziologie práce, antropologie, psychologie práce, bezpečnost práce, ale i společensko-
ekonomické obory, jejichž rozsah je značně široký (MAREK, SKŘEHOT, 2009). 
Význam ergonomie lze podle Vyskotové (2011) formulovat takto. „Ergonomie 
komplexně řeší činnost člověka v rámci pracovního systému, jeho vazby s pracovním 
vybavením a pracovním prostředím (fyzikálním, chemickým, biologickým, organizační 
a sociální)“(VYSKOTOVÁ, 2011, s. 5). 
Mezinárodní ergonomická společnost (IEA) v roce 2000 navrhla definici 
ergonomie a její základní oblasti uplatnění: „Ergonomie je vědecká disciplína založena 
na porozumění interakcí člověka a dalších složek systému. Aplikací vhodných metod, 
teorie i dat zlepšuje lidské zdraví, pohodu i výkonnost“ (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 
2002, s. 15). 
Odpověď na otázku, co přesně je ergonomie, jaký je její cíl, smysl a poslání, lze 
demonstrovat na konkrétním příkladu.  
 
Příklad 1. 
„Jestliže budete pracovat s počítačem, tj. používat klávesnici a sledovat 
obrazovku po delší dobu, nelze vyloučit, že po několika hodinách práce vás bude bolet 
v zádech, budou vás bolet oči, budete pociťovat únavu v rukou, např. v zápěstí, a objeví 
se u vás příznaky určitého psychického napětí. Příčiny této vaší odezvy, aniž si to zcela 
uvědomujete, mohou být např. v tom, že obrazovka je příliš nízko, vysoko, stranou 
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(musíte zvedat, sklánět či otáčet hlavu a pracujete tak v nefyziologické poloze), sedíte na 
nevhodném typu sedadla, které není přizpůsobeno vašim tělesným rozměrům, umístění 
klávesnice a obrazovky je nevhodné, znaky na obrazovce jsou málo kontrastní proti 
jejímu pozadí, reflexy oken či jiných světlých ploch na obrazovce ztěžují čtení znaků, 
místní ani celkové osvětlení neodpovídá zrakovým nárokům, hluk z okolí narušuje vaše 
soustředění atd.“ (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002, s. 13). 
 
1.6.  Oblasti ergonomie 
Pro přehled o zařazení myoskeletální ergonomie jsou v této kapitole uvedeny 
a představeny všechny oblasti ergonomie a vymezeny tak, jak budou v práci dále 
používány. Podrobněji je zde popsána oblast myoskeletální ergonomie, která je 
stěžejním tématem této práce. 
 
Ergonomie se zabývá celou škálou specifických směrů. Ergonomii můžeme dělit 
na základní oblast a na speciální oblast. Nezabývá se pouze systémy v zaměstnání, ale 
může se dotýkat i různých mimopracovních oblastí (např. ergonomie ve škole, kuchyni, 
v domácnosti apod.) (VYSKOTOVÁ, 2011). 
 
Mezi základní oblasti ergonomie patří: 
 Fyzická ergonomie 
 Kognitivní (psychická) ergonomie 
 Organizační ergonomie (VYSKOTOVÁ, 2011, s. 7). 
 
1.6.1. Fyzická ergonomie 
Dle Vyskotové: „Zabývá se vlivem pracovních podmínek a pracovního prostředí 
na lidské zdraví. Uplatňuje poznatky anatomie, antropometrie, fyziologie, biomechaniky 
apod.“ (VYSKOTOVÁ, 2011, s. 7). Do fyzické ergonomie spadá např. problematika 
pracovních poloh, manipulace s břemeny, opakované pracovní činnosti, profesionálně 
podmíněná onemocnění (zejména pohybového aparátu), uspořádání pracovních míst, 
bezpečnost práce (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
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1.6.2. Kognitivní (psychická) ergonomie 
Kognitivní ergonomie je orientovaná na psychologické aspekty pracovní 
činnosti. Zabývá se psychickou zátěží, pracovním stresem, rozhodovacími procesy, 
dovednostmi a výkonností, vzájemným působením člověk – zařízení apod. 
(VYSKOTOVÁ, 2011). 
 
1.6.3. Organizační ergonomie 
Organizační ergonomie se zaměřuje na optimalizaci sociotechnických systémů 
včetně jejich organizačních struktur, strategií, postupů apod. Spadá sem lidský systém 
v komunikaci, zajištění pocitu komfortu, týmová práce, sociální klima, režim práce 
a odpočinek, směnová práce atd. (VYSKOTOVÁ, 2011). 
 
1.7.  Speciální oblasti ergonomie 
V rámci základního členění oblastí ergonomie dále rozlišujeme i následující 
čtyři vyhraněné speciální oblasti ergonomie: 
 
 Myoskeletální ergonomie 
 Psychosociální ergonomie  
 Participační (účastnická) ergonomie 
 Rehabilitační ergonomie (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002, s. 16). 
 
1.7.1.  Myoskeletální ergonomie 
Myoskeletální ergonomie se zabývá prevencí profesionálně podmíněných 
onemocnění pohybového aparátu, hlavně onemocnění páteře a horních končetin 
z důvodu přetížení. Občas se v tomto smyslu používá pojem „ergonomická 
onemocnění“. Jsou to onemocnění charakterizována postupným začátkem (na rozdíl od 
úrazu) a jejich relativní riziko se zvyšuje ergonomickou expozicí (např. vnucenou 
polohou, nadměrnou zátěží, opakovatelnosti pohybů atd.). Na vzniku se účastní 
i faktory neprofesionální – zánětlivé, metabolické, atd. (VYSKOTOVÁ, 2011). 
„Terapie těchto onemocnění je nejen klinická, ale vyžaduje i ergonomickou 
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intervenci“ ( VYSKOTOVÁ, 2011, s. 8). Pro fyzioterapeuty, rehabilitační lékaře 
a ergoterapeuty je důležitá znalost myoskeletální ergonomie především proto, aby byli 
schopni informovat pacienty o ochraně vlastního zdraví při návratu do profese, dále 
kvůli prevenci poškození vlastního zdraví a v neposlední řadě pro uplatnění 
ergonomických znalostí (např. škola zad), (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
 
1.7.2. Psychosociální ergonomie 
Psychosociální ergonomie se zaobírá psychologickými požadavky pro práci 
stresovými faktory (VYSKOTOVÁ, 2011). „Řeší prevenci psychosociálních rizik 
v různých oblastech včetně zdravotnictví. Věnuje se rizikovým faktorům jako je sociální 
podpora, skupinové pocity, skupinová atmosféra, vitalita, smysl pro soudržnost, emoční 
vjemy, osobní vztah apod.“ (VYSKOTOVÁ, 2011, s. 8). Významně se participuje při 
volbě pracovníků na adekvátní pracovní pozici. Myoskeletální ergonomie podstatně 
souvisí se stresem a s dalšími psychologickými a sociálními faktory, které mají vliv na 
četnost vzniku psychosomatických a myoskeletálních onemocnění (VYSKOTOVÁ, 
2011). 
 
1.7.3. Participační (účastnická) ergonomie 
Participační (účastnická) ergonomie, vzniklá nedávno v Japonsku, se v současné 
době široce uplatňuje a dovoluje zaměstnancům hodnotit rizikové faktory včetně jejich 
důvodů a spolupodílet se na podnětech změn v uspořádání pracovišť. Základním 
principem je změna v organizaci pracovišť (VYSKOTOVÁ, 2011). „Díky tomu má 
značný behaviorální význam. Aktivní role zaměstnanců, pochopení souvislosti mezi 
jejich zdravotním postižením a pracovním prostředím zvyšuje motivaci k případným 
ergonomickým úpravám pracovního místa a zlepšení pracovních podmínek“ 
(VYSKOTOVÁ, 2011, s. 8). 
 
1.7.4. Rehabilitační ergonomie 
Rehabilitační ergonomie je zaměřena na pracovní přípravu pro zdravotně 
postižené osoby, zejména na technická opatření a konstrukční úpravy pracovního místa, 
pomůcek, nástrojů, nábytku atd. K začlenění handicapované osoby do pracovního 
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procesu jsou nutné specifické úpravy a adaptace pracovní pozice a pracovní činnosti. 
Ergonomie handicapovým lidem pomáhá překonat jejich omezení ve fyzických, 
psychických, mentálních a smyslových schopnostech (VYSKOTOVÁ, 2011). 
 
1.8.  Profesionálně podmíněná onemocnění 
Bolesti zad jsou v současné době považovány za nemoc 21. století. Bolestí zad 
se zabývá celá řada odborníků (praktičtí lékaři, revmatologové, neurologové, 
rehabilitační lékaři, fyzioterapeuti, ergoterapeuti, chirurgové, neurochirurgové, pediatři, 
gynekologové, psychologové a další), (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
  V oborech uvedených výše se však zpravidla neuvádí obor pracovní 
lékařství a další disciplíny s preventivním a pracovním zaměřením, přičemž bolesti zad 
jsou SZO (světová zdravotní organizace) akceptovány jako tzv. onemocnění „work 
related“ (profesionálně podmíněná), což samo o sobě vypovídá o tom, že vědomosti 
a hodnocení pracovních nebezpečí mohou podstatně přispět k základní a druhotné 
prevenci těchto onemocnění. Nejvyšší ekonomické náklady vykazují nemoci profesně 
podmíněné, jako je právě onemocnění pohybového systému (GILBERTOVÁ, 
MATOUŠEK, 2002). Profesionálně podmíněná onemocnění můžeme rozdělit na 
onemocnění páteře a končetin.  
 
1.8.1. Onemocnění páteře 
Příčiny - rizikové faktory  
Rizikové faktory bolesti zad jsou hlavní předpoklady pro racionální terapii a pro 
základní a druhotnou prevenci. Bolesti zad se podle Gilbertové a Matouška dělí na tři 
skupiny predispozičních faktorů: 
1. Faktory související se změnami životního stylu (civilizační) 
2. Faktory individuální 
3. Faktory pracovních podmínek 
Rizikovost jednotlivých faktorů je velmi těžké hodnotit a z hlediska souhrnného 
pohledu je to patrně i neproveditelné. Z pohledu prevence bolesti zad jsou však vždy 
důležité ty faktory, jejichž rizikovost lze vyloučit či alespoň snížit (GILBERTOVÁ, 
MATOUŠEK, 2002). 
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1. Civilizační rizikové faktory 
Bolesti zad jsou v současné době považovány za nemoc 21. století a za jakousi 
daň dnešnímu životnímu stylu, který je dán obecně hypokinezí. K hypokinezi je možné 
přidat atributy ve významu snížené variability pohybů (převážně sedíme, stojíme 
a chodíme). Ve většině případů pracovní činnosti převažují jednostranné pohyby, které 
přetěžují jen jisté svalové skupiny či oblasti páteře (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 
2002).  
 
2. Individuální rizikové faktory 
Jednotlivé hodnotící faktory bolesti zad mají různou výpovědní hodnotu. 
Celkové zhodnocení výše rizika značně stěžuje i rozdílná individuální vnímavost 
sledovaných rizikových faktorů. Dále je zpracován souhrn nejčastějších individuálních 
rizikových faktorů (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002).  
 
Tab 1: Individuální rizikové faktory bolesti zad 
Rizikové faktory  Poznámky 
1. Faktory konstituční 
Věk 30-45 r. souvislost s charakterem BZ (m. 
Scheuermann 13-16 r., m. Bechtěrev 15-20 r., 
diskopatie cca 40 r., osteoporóza starší) 
Pohlaví Ženy (častěji však vyhledávají lékařskou pomoc), 
diskopatie L – více muži, C – ženy 
Tělesná výška Vyšší tělesná výška, vyšší riziko diskopatií 
Tělesná hmotnost Uplatňuje se spíše při rychlém nárůstu hmotnosti a 
jejím nerovnoměrném rozložení 
Tělesná zdatnost Významnější souvislost při vykonávaní těžké 
práce, samostatně se uvádí též síla zádového a 
břišního svalstva 
Hypermobilita Významnější souvislost u statických zátěží a výdrž 
v krajních polohách 
Genetické vlivy  
2. Faktory posturální, tvarové a strukturální 
Skolióza Uplatňuje se při závažnější skolióze a skoliotické 
křivce též L páteře 
Asymetrická délka DK Při rozdílu délek DK 2 cm a více asymetrie vzniká 
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v dospělosti (úraz) 
Lordóza L páteře Oploštěná – diskopatie, výraznější hyperlordóza  
Spondylóza Jen závažnější změny s dorzální osteofyty 
Osteochondróza Zejména závažnější nález 
Spondylolýza, spodylolistéza Zvýšené riziko při těžké práci a sportovní činnosti 
Úzký spinální kanál  
Spina bifida Podílí se i na vazivové instabilitě 
Lumbalizace S1, sakralizace L5 Zvýšené riziko při asymetriské asimilaci 
3. Faktory psychosociální 
Nespokojenost s prací, rodinné problémy, stres, deprese, vysoký stupeň odpovědnosti a psychické 
koncentrace apod. 
4. Ostatní faktory 
Sport Kanoistika, gymnastika, apod., větší riziko u 
starších 
Mimopracovní činnosti Pletení, stavba apod. 
Kouření, alkohol Častější diskopatie, ovlivňuje výživu plotének 
Mikroklimatické podmínky Chlad, průvan 
Jiná onemocnění (např. diabetes mellitus, astma) Spíše mohou nepříznivě ovlivnit průběh 
onemocnění a terapie  
Operace, úrazy  
(Zdroj: Vlastní zpracování podle GILBERTOVÉ a MATOUŠEKA. Ergonomie: 
optimalizace lidské činnosti. 2002. s. 61) 
 
3. Rizikové faktory pracovních podmínek 
Nejdůležitější faktory pracovních podmínek, které jsou dávány do kontextu 
s profesionálně podmíněnými onemocněními páteře, jsou shrnuty v následující tabulce 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002).  
 
Tab 2: Profesionální rizikové faktory bolesti zad 
Rizikové faktory  Poznámky 
1. Těžká fyzická práce 
Zvýšené svalové úsilí  
 
Manipulace s břemeny 
Statická zátěž (výdrž) 
Částečná a závažnější degenerativní změny páteře 
 Obvykle delší pracovní neschopnost 
Častější výskyt bolesti v kříži 
2. Polohová a pohybová zátěž 
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Dlouhodobý sed a stoj, vnucené pracovní polohy, 
předklon, otočení, úklony, nepředvídané prudké 
pohyby 
Převládají změny funkční, časté projevy svalové 
dysbalance; ergonomické nedostatky mohou být 
základní příčinou tohoto typu zátěže (nevhodná 
výška manipulační roviny, síly na ovladačích, 
nerespektování dosahových vzdáleností apod.) 
3. Fyzikální faktory 
Celotělové vibrace Urychlují degenerativní změny na páteři, 
především bederní (vliv lokálních vibrací na krční 
páteř je sporný)  
Mikroklimatické podmínky 
Extrémní teploty, zejména chlad, průvan, vlhkost 
Lumboischialgie 
Přetlak vzduchu Častější bolesti kloubů (kyčle, kolena), při 
chronickém poškození osteoporóza, deformující 
artrózy 
Ionizující záření  Útlum kostní dřeně, přestavba kostní tkáně 
4. Chemické škodliviny 
Fluor Zasahuje do metabolismu Ca, vede ke kostní 
přestavbě (osteoskleróza, osteoporóza) a ztuhnutí 
páteře  
Olovo Atrofie kostní tkáně, úponové bolesti (olovo se 
ukládá do kostního depa a šlachových úponů) 
Fosfát Osteoporóza, fosforové nekrózy, též pozdní 
neurotoxický efekt 
5. Psychosociální faktory 
Nespokojenost s prací, vysoká zodpovědnost, 
časová tíseň, monotónní práce, stres 
Píše polytopní a nespecifické obtíže bez závažných 
klinických změn, obvykle delší pracovní 
neschopnost, svalové spasmy, především v oblasti 
šíje a kříže 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle GILBERTOVÉ a MATOUŠEKA. Ergonomie: 
optimalizace lidské činnosti. 2002. s. 62) 
 
Následky  
Jako nejčastější následek v oblasti zad se uvádějí funkční poruchy páteře. Jedná 
se nejčastěji o omezení pohyblivosti jednoho či více segmentů páteře (tzv. blokády), 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
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 Mezi další četné následky mohou podle Gilbertové a Matouška patřit: 
 Hybermobilita (vazivová nedostatečnost), která se projevuje zvýšeným 
rozsahem pohyblivosti v kloubech. 
 Změny držení těla, mezi ně nejčastěji patří: 
o skolióza (vybočení páteře) 
o Scheuermannova choroba, jejíž podstatou je narušení trámčiny hran 
obratlů v oblasti hrudní páteře 
o bolestivá profesionální kyfóza, která může vzniknout v návaznosti na 
Scheuermannovu chorobu 
 Degenerativní změny páteře, které jsou způsobeny přirozeným procesem 
stárnutí. 
 Osteoporóza je charakterizována úbytkem kostní hmoty (řídnutí kostí). 
 Únavové zlomeniny, které vznikají při dlouhodobé jednostranné zátěži při 
opakovaných pohybech (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
 
Další oblastí onemocnění páteře je bederní páteř (GILBERTOVÁ, 
MATOUŠEK, 2002). „Bolesti v oblasti bederní páteře jsou nejčastějším a ekonomicky 
nejvíce zatěžujícím profesionálně podmíněným muskuloskeletálním onemocněním“ 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002, s. 66). Až 80% dospělé populace má zkušenosti 
s bolestí kříže, řada těchto bolestí je způsobena z pracovní činnosti. Nejvyšší výskyt 
bolestí v kříži je mezi 35 a 55 roky (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
Dalšími následky v oblasti kříže mohou podle Gilbertové a Matouška být: 
 Degenerativní změny bederní páteře - jsou to nejzávažnější změny 
meziobratlových plotének. 
 Bolesti kříže z přetížení - tyto bolesti se vykytují při dlouhodobé statické zátěži. 
Výskyt je způsoben z celkového špatného držení těla, chabým svalstvem či 
nedostatečností vazů. 
 Bolesti kříže z hyperlordózy (zvýšeného prohnutí) bederní páteře – vyskytují se 
u jednotlivců s vyšším prohnutím bederní páteře. Většinou jde o jednotlivce 
obézní s ochablou břišní stěnou. 
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 Bolesti v kříži na podkladě poruchy funkce křížokyčelního (sakroiliakálního) 
kloubu - příčinou těchto bolestí je náhlý pohyb (otočení, předklon, pád na hýždě, 
na bok, apod. 
 
Druhou nejčastější bolesti páteře jsou bolesti šíje. Bolesti šíje souvisí 
s civilizačními změnami, sedavým způsobem života a celkovou změnou pracovní 
i mimopracovní zátěže (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
Dalšími následky v oblasti šíje mohou podle Gilbertové a Matouška být: 
 Změny držení hlavy a krční páteře v předozadní rovině  
 Syndrom předsunutého držení hlavy 
 Předklon hlavy 
 Předkyv hlavy 
 Retroflexe krční páteře (záklon) 
 Laterální (stranová) asymetrie v držení hlavy a krční páteře 
 Polohové a pohybové zatížení horních končetin 
 
1.8.2. Onemocnění končetin  
Příčiny – rizikové faktory 
Faktory ovlivňující vznik onemocnění z přetížení jsou shrnuty v následující 
tabulce. Tabulka objasňuje charakter rizikových predispozičních faktorů, přičemž 
některé faktory se mohou vzájemně ovlivňovat (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
 
Tab 3: Faktory ovlivňující vznik onemocnění z přetížení 
1. Individuální rizikové faktory, dispozice 
Pohlaví Ženy častěji, zejména syndrom karpálního tunelu u 
mužů častější syndrom kubitálního tunelu 
Anatomické a funkční anomálie pohybového 
systému 
Anomálie skeletu – např. kongenitálně mělčí či 
užší kubitální kanál  
Poúrazové stavy – např. fraktury předloktí, ruky, 
krční páteře 
Ligamentová insuficience 
Gracilní stavba ruky 
Jiná onemocnění Diabetes, endokrinopatie, revmatická onemocnění 
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apod. 
Ostatní faktory Věk, fyzická zdatnost, apod. 
2. Faktory pracovní zátěže a pracovních podmínek 
Svalová síla Velikost vynakládaných sil se hodnotí s ohledem 
na charakter práce (statická, dynamická) a na její 
časové trvání 
Opakovatelnost Opakovatelné operace kratší než 30 sekund 
Vnucené pracovní polohy Nefyziologické, až extrémní polohy ruky 
Nevhodné nářadí Lokální mechanická zátěž (např. ostré hrany), 
nevhodný desing 
Faktory zručnosti Neschopnost pracovat s uvolněnými svaly, 
nedostatečný zácvik, špatná koordinace pohybu, 
nadměrné vynakládání sil 
Pracovní prostředí Chlad, lokální vibrace, nárazy 
3. Organizace práce 
 Trávení práce bez přestávek a mikropauz, 
pokračování norem, přesčasy 
4. Psychologické a sociální faktory  
 Motivační faktory 
Neurotizační faktory (endogenní a exogenní) 
Interpersonální vztahy 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle GILBERTOVÉ a MATOUŠEKA. Ergonomie: 
optimalizace lidské činnosti. 2002. s. 87) 
 
Následky 
Dalším nejčastějším následkem je patogeneze onemocnění z přetížení. Vznik 
těchto onemocnění je zapříčiněn nerovnováhou mezi pevností a pružností tkání 
muskuloskeletálního systému (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
Dalším následkem patogeneze onemocnění z přetížení je podle Gilbertové 
a Matouška: 
 Tendinitidy a tendosynovitidy - záněty šlach a šlachových pouzder. Nejčastěji se 
týkají flexorů a extenzorů. 
 Epikondylitidy - úponové bolesti v oblasti úponů šlach přetěžovaných svalů, 
který se upíná na radiální epikondyl (tenisový loket) a na ulnární epikondyl 
(oštěpařský loket). 
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o tenisový loket (epicondylitis radialis) 
o oštěpařský loket (epicondylitis ulnaris) 
 Izolované artrózy - degenerativní postižení kloubů ruky. 
 Syndrom karpálních tunelu - útlak nervu v karpálním tunelu v dopadu zbytnění 
vazu s následným zvýšením nitrotunelového tlaku. 
 Syndrom kubinálního tunelu - útlak ulnárního nervu v oblasti lokte. 
 Nemoci tíhových váčků a tlaků - vznikají v dopadu dlouhodobého tlaku na 
postiženou oblast. 
 Poškození menisku - vzniká při převažující práci vkleče a v podřepu 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
 
1.9. Sezení a práce vsedě 
V současné době více jak polovina české populace nesplňuje doporučený stupeň 
pohybové aktivity. S tím souvisí spoustu nemocí jako je např. cukrovka, obezita, cévní 
onemocnění dolních končetin, bolesti zad a další zdravotní obtíže. Moderní trend 
technického vývoje vede k tomu, že neustále roste množství profesí se sedavým 
charakterem zaměstnání. Čím dál tím více se zvyšuje doba strávená sezením a to jak 
v práci, tak i během mimopracovní činnosti. Dlouhodobé sezení má celou řadu 
záporných dopadů na zatížení pohybového aparátu a páteře. Sedavé zaměstnání nám 
zvyšuje riziko bolesti zad a výhřezu meziobratlové ploténky bederní páteře 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
 
1.9.1. Způsoby sezení 
Při sezení používáme tři základní polohy. Je to sezení přední, sezení střední 
a sezení zadní. Při dlouhodobém sezení bychom měli obměňovat polohy.   
Přední sezení převažuje u většiny průmyslových činnosti a u kancelářských 
prací. Střední sezení nelze využít při řadě pracovních činností, poněvadž zorný úhel je 
přibližně horizontální. Zadní sezení se považuje za odpočinkovou a relaxační polohu, 
jelikož je nejméně únavná (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002). 
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Obrázek 4: Způsoby sezení  
(Zdroj: Vlastní zpracování podle MARKA a SKŘEHOTA. Základy aplikované 
ergonomie. 2009. s. 58) 
 
1.9.2. Základní ergonomické požadavky na správné pracovní 
sedadlo 
Základem každého dobrého pracoviště je správné pracovní sedadlo.  Stavba 
sedacího nábytku by měla akceptovat tělesné rozměry naší populace a také anatomické, 
fyziologické hledisko pohybového aparátu. Doporučené ergonomické parametry 
nábytku jsou zahrnuty v ergonomických a technických normách. Obecným požadavkem 
pro správné pracovní židle je bezpečnost a stabilita, přiměřené umístění ovládačů pro 
řízení nastavitelnosti parametrů, přiměřené vlastnosti (barva, čalounění, materiál). 
Každá kancelářská židle by měla mít protiskluzová kolečka, které se přizpůsobí 
podlaze. Prvky a ovladače musí být snadno dosažitelné a spolehlivé (GILBERTOVÁ, 
MATOUŠEK, 2002).  
 
Obrázek 5: Nastavitelné parametry sedadla 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle MARKA a SKŘEHOTA. Základy aplikované 
ergonomie. 2009. s. 73) 
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1.10.  Práce s počítačem 
Z hlediska ergonomie a pracovního lékařství se práce s počítačem stala jednou 
z nejstudovanějších profesí. Tématem pozorností jsou v první řadě zdravotní důsledky 
a jejich prevence. Bolesti páteře, krční páteře a ramenních pletenců vznikají převážně 
z ergonomických nedostatků, zejména z nevhodného umístění obrazovky, klávesnice, 
používání myši a špatného umístění držáků na dokumenty (GILBERTOVÁ, 
MATOUŠEK, 2002).  
Přetížení horních končetin je zapříčiněno zejména z překračování norem, prací 
přesčas, nevyužívání opěry ruky, nesprávného pohybového stereotypu, atd. 
(GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 2002).  
 
1.10.1. Ergonomické požadavky na práci s počítačem 
Pracovní prostor musí mít takový rozměr, aby umožňoval hladký přístup a volný 
pohyb pracovníků. Místo musí být vybrané tak, aby pracující neměli v zorném poli 
nezastíněná místa s velkým jasem. Níže je uvedený obrázek, kde je znázorněno vhodné 
uspořádání pracovního místa s minimální vzdáleností (GILBERTOVÁ, MATOUŠEK, 
2002).  
 
Obrázek 6: Minimální vzdálenost mezi pracovními místy 
(Zdroj: Vlastní zpracování podle MATOUŠKA a BAUMRUKA. Ergonomické 
požadavky na práce se zobrazovacími jednotkami. 2000. s. 73) 
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2.  PRAKTICKÁ ČÁST 
2.1.  Podnikatelský záměr 
Jako praktická demonstrace podnikatelského záměru je v rámci práce virtuálně 
vytvořen podnikatelský záměr se všemi patřičnými náležitostmi. 
 
2.1.1. Úvod a charakteristika podnikatelského záměru 
Název a logo podniku: ERGO  
Zakladatel podniku: Pavel Franc 
Narozen: 12. 5. 1975 
Datum (předpokládaného) založení podniku: 1. 1. 2014 
Poslání podniku: Práce bez bolesti.  
Účel podnikatelského záměru: Ověření uplatnění pozice myoskeletálního ergonoma. 
Kontaktní údaje: Pavel Franc, Nádražní 105, Dobruška 518 01 
      Tel: +420 608 111 356 
      Web: www.ergo.cz 
 
2.1.2. Podnikatelský projekt 
Obory podnikatelských činností:  
Obor podnikatelské živnosti byl vybrán se seznamu živností, které mohou být 
prováděny pouze odborně způsobilými osobami. V rámci této skupiny existuje 10 
živností, které fyzická osoba muže provádět pouze za předpokladu, že je stanoveným 
právním předpisem k tomu odborně způsobilá. Vzhledem k povaze pracovní náplně, 
nutné odborné způsobilosti a úrovně požadované firmami na tuto pracovní pozici byl 
obor podnikatelské činnosti zařazen právě do následujícího oboru: masérské, rekondiční 
a regenerační služby. 
 
Vstupní předpoklady (oprávnění k provozování podniku, zkušenosti z oboru):  
„Dle vládního nařízení č. 209/2001 Sb. je dokladem opravňujícím k provozování 
této činnosti a prokázáním odborné způsobilosti za: 
a) doklad o absolvování vyšší odborné školy tělovýchovného směru, nebo 
Obrázek 7: Logo podniku 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
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b) diplom nebo jiný doklad o absolvování bakalářského nebo magisterského studijního 
programu v oblasti tělesná výchova a sport, nebo 
c) osvědčení o rekvalifikaci nebo jiný doklad o odborné způsobilosti vydaný institucí 
akreditovanou Ministerstvem školství, mládeže a tělovýchovy nebo jiným ministerstvem, 
do jehož působnosti patří odvětví, v němž je živnost provozována, nebo 
d) doklad o odborné způsobilosti vydaný vzdělávací institucí tělovýchovného zaměření 
(např. vzdělávací instituce tělovýchovných svazů), nebo 
e) doklad o vykonání zkoušky podle vyhlášky vydané ministerstvem, do jehož působnosti 
patří odvětví, v němž je živnost provozována (§ 73a odst. 3 živnostenského zákona), 
nebo 
f) doklad o vykonání tříleté praxe v oboru v nezávislém postavení (§ 2 a § 23 
obchodního zákoníku) nebo v pracovněprávním vztahu“ (JVM-RPIC, 2011). 
  
Organizačně-právní forma podnikání (PO/FO): Fyzická osoba – OSVČ. 
 
Stadium rozvoje podniku:  
Podnik je v počátku rozvoje, bez zázemí a zákazníků, prozatím pouze fyzická 
osoba s živnostenským oprávněním. 
 
Majetkoprávní vztahy – popis majetku podniku:  
Majetkem podniku je v současné době plně vybavená domácí kancelář s PC, 
faxem a tiskárnou.  
 
Historie podniku – vznik firmy, významné mezníky, diagram vývoje firmy 
z hlediska finančních ukazatelů:  
Jedná se o nový podnik bez historie a renomé. To je pro podnik v počátcích 
velkou nevýhodou. Budoucí vývoj firmy, její významné mezníky a plánovaný vývoj, 
jak z hlediska kvalitativního, tak i kvantitativního je popsán v dalších bodech 
podnikatelského záměru.    
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Organizace podniku – systém řízení, vymezení kompetencí a personální obsazení:  
 V počátcích podnikání je počítáno se samostatně podnikající osobou bez dalších 
zaměstnanců. Tato osoba je plně kompetentní za veškeré činnosti v rámci tohoto 
podniku. V budoucnu je v důsledku předpokládaného zvýšení zájmu firem a růstu 
povědomí o nezbytnosti ergonomie v pracovním prostředí počítáno s navýšením počtu 
zákazníků a tím i nezbytnosti navýšení personálu firmy. Při předpokládaném vytížení, 
kdy je uvažována kapacita provozovatele pro péči o 2 zákazníky (dva dny v týdnu na 
pracovišti každého zákazníka) a administrativní činnost (jeden den v týdnu), je možná 
budoucí personální struktura pro 12 – 16 průměrně náročných zákazníků vyobrazena 
níže. 
 
 1 jednatel 
 1 administrativní pracovník 
 5 pracovníků myoskeletální ergonomie 
 
Obrázek 8: Organizační struktura 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
V rámci organizační struktury je vepsáno i předběžné požadované vzdělání na 
daného pracovníka. Při předpokládaném rozvoji firmy by byl nabízený sortiment (viz 
bod: výrobek nebo služba) rozšířen také o ergonomickou péči o zaměstnance v oblasti 
výrobní a skladové. Toto rozšíření je také popsáno v analýze SWOT.   
Jednatel 
Zakladatel firmy - 
odborně způsobilý 
Ergonom - 
Kancelářské 
prostory 
VŠ Fyzioterapeut 
Ergonom - 
Kancelářské 
prostory 
SŠ zdravotní 
Ergonom - Výrobní 
a skladové prostory 
VŠ Fyzioterapeut 
Ergonom - Výrobní 
a skladové prostory 
SŠ Zdravotní 
Ergonom -  
Specialista 
VŠ Fyzioterapeut 
Adminisrtrativní 
pracovník 
SŠ Obchodní 
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Jak je z organizačního diagramu patrné, dva ergonomové jsou specializování na 
prostory kanceláří a dva na prostory výrobní a skladové. Pro každou kategorii je 
požadován zaměstnanec s vyšší kvalifikací, který může vést projekty a profesně 
doplňovat ekonomicky výhodnějšího, avšak méně kvalifikovaného kolegu. Ergonomovi 
by vytvořením pozice administrativního pracovníka odpadla administrativní činnost 
a kapacitně by poté byl schopný, po získání zkušeností, obsloužit 3-4 zákazníky. Další 
pozicí je ergonom – specialista, který by byl specializován především na oblast školící 
činnosti, ať již nárazově v rámci jednorázového vzdělávání firem, tak i pro stálé 
zákazníky. Další doplňující činnosti této pozice by byla náplň obchodního zástupce, 
který by tyto zakázky získával. Administrativní pracovník by se zabýval standardní 
administrativou, personální činností a také propagační činností podniku. Jednatel firmy 
by se v této struktuře staral především o růst, vývoj, propagaci a inovaci firmy.   
  
Místo podnikání – popis prostoru, orientační body, možnost parkování, mapa aj.:  
Z geografického hlediska je pro tuto podnikatelskou činnost vhodné umístění 
s vysokým výskytem větších firem. Tomu přispívá i fakt, že zájem o tyto služby mají 
především větší a nadnárodní firmy s více zaměstnanci, které mají finanční prostředky 
a vůli zvyšovat komfort a pohodlí svých zaměstnanců. Vzhledem k faktu, že jednatel 
firmy pochází z Prahy, kde má také volné prostory pro administrativní činnost, tzn. 
prostory a vybavení domácí kanceláře, byla zvolena lokalitou pro podnikání Praha. Je to 
výhodné místo jak z pohledu možnosti získání nových zakázek a dlouhodobých 
zákazníků, tak i z pohledu volných prostor pro kancelář vlastněnou jednatelem. Další 
výhodou je vysoký výskyt dodavatelů ergonomických potřeb a v neposlední řadě také 
vysoká koncentrace specialistů v dané oblasti, která je velmi cenou v případě růstu 
firmy a potřeby získání dalších zaměstnanců. Služby budou provozovány převážnou 
část pracovní doby u zákazníků, administrativa bude vykonávaná v domácí kanceláři 
v Praze. 
  
Fungování podniku – administrativa, provozní doba aj.:  
Provozní doba je dynamická a přizpůsobuje se především potřebám zákazníka. 
Je počítáno se čtyřmi dny v týdnu práce u zákazníků a jedním dnem v týdnu 
administrativy, přípravné a vyhodnocovací činnosti vykonávané v domácí kanceláři. 
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Dopady činnosti na životní prostředí: Žádné.  
 
Postavení na trhu – analýza konkurence, analýza silných a slabých stránek 
podniku, analýza příležitostí a hrozeb vnějšího prostředí podniku, podíl na trhu 
aj.: 
K analyzování silných a slabých stránek podniku, příležitostí a hrozeb vnějšího 
prostředí byla využita SWOT analýza. K analýze konkurence byl využit Porterův model 
konkurenčních sil.  
 
Analýza SWOT 
Níže je vypracována SWOT analýza prostřednictvím tabulky. 
SWOT Pomocné dosažené cíle Škodlivé dosažené cíle 
V
n
it
řn
í 
p
ů
v
o
d
 
 
SILNÉ STRÁNKY 
 
- ojedinělost nabízených služeb na trhu 
 
- komplexnost nabízených služeb (od 
ergonomie pracovišť, školení až po 
vybavení pracovišť vhodným 
ergonomickým nábytkem) 
 
- velmi malá konkurence na trhu (oblast 
průmyslové ergonomie) 
 
- vhodné umístění podniku v centru 
Prahy 
 
- široké spektrum zákazníků (od 
soukromých osob, přes malé firmy až 
po velké společnosti) 
 
- flexibilita 
 
- profesionální a zodpovědný přístup  
 
- odborná znalost problematiky a vysoká 
úroveň nabízených služeb 
 
- prokazatelnost dosažených výsledků 
 
- rychlé zlepšení pracovního prostředí a 
zvýšení pracovní efektivnosti 
 
 
SLABÉ STRÁNKY 
 
- neexistuje renomé podniku, slabá 
reputace obchodní značky 
 
- žádná historie podniku 
 
- nulové povědomí podniků o ergonomii 
 
- obecné nepřisuzování priorit dobrých 
zdravotních podmínek na pracovišti 
 
- vytížení pouze na částečný pracovní 
úvazek, možno využít pouze jako 
služby externího zaměstnance 
 
- dlouhodobé působení v podniku pro 
reálné prokázání zlepšení některých 
zdravotních obtíží zaměstnanců 
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V
n
ěj
ší
 p
ů
v
o
d
 
  
PŘÍLEŽITOSTI 
 
- rozšíření firmy o další zaměstnance  
 
- rozšíření nabízených služeb o ergonomii 
ve výrobních prostorech a skladových 
prostorech 
 
- rozšíření působení i do státních podniků 
 
- expanze na zahraniční trhy s vyšším 
zájmem o danou problematiku 
 
- zvyšující se povědomí o důležitosti 
ergonomie a jejím vlivu na pracovní 
výkon 
 
HROZBY 
 
- finanční krize podniků 
 
- konkurence 
 
- rozšíření služeb dodavatelů výrobních 
linek, kancelářského nábytku atd. o 
školení základů ergonomie k daným 
výrobkům a jejich ergonomické 
používání a nastavení 
Obrázek 9: SWOT analýza 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Ze SWOT analýzy je zřejmé, že mezi hlavní silné stránky podniku patří 
převážně ojedinělost nabízených služeb. Takto komplexní ergonomické řešení 
nabízející služby od vybavení kanceláří, přes zaškolení zaměstnanců, až po návrh 
a úpravu pracovišť není v současné době běžné. Další velkou výhodou je také sídlo 
společnosti v centru Prahy a tím i velká flexibilita. Mezi slabé stránky naopak patří malé 
povědomí firem o důležitosti správné ergonomii na pracovišti, jejím vlivu na zdraví, 
kondici a výkon pracovníků. Další slabou stránkou je, že firma nemá na trhu žádnou 
historii, což snižuje pravděpodobnost zisku zakázek. Firma si své jméno na trhu bude 
muset nejprve obhájit. Mezi významné příležitosti patří především možné rozšíření 
služeb o poskytování ergonomické péče také pro zaměstnance pracující v prostorách 
výroby a skladu. Důležitou roli hraje také fakt, že povědomí a zájem o pohodlí 
zaměstnanců a také o ergonomii ve firmách stále roste. Hrozbou může být především 
finanční krize podniků, která zapříčiní omezování finančních výdajů, přičemž je velmi 
pravděpodobné, že oblast péče o zaměstnance bude první na řadě při omezování těchto 
výdajů. 
 
Porterův model konkurenčních sil 
Níže je vypracován graf pro Porterův model konkurenčních sil pro daný 
podnikatelský záměr.  
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Obrázek 10: Porterův model konkurenčních sil 
(Zdroj: Vlastní zpracování) 
 
Tato analýza znázorňuje potencionální konkurenci nebo substitut, který může 
v budoucnu přijít. Ukazuje také současnou konkurenci na trhu, která je v současné době 
velmi slabá. Vyjednávací síla vzhledem k dodavatelům je standardní, dodavatelé nejsou 
zcela závislí na odběru, avšak je pro ně významný, protože se jedná o větší objemy 
odběru zboží. Vyjednávací síla směrem k zákazníkovi je malá, aktuálně firmy nemají 
povědomí o důležitosti ergonomie pracovního prostředí a tudíž jí ani nepřisuzují velkou 
prioritu. Při pochopení problematiky špatné ergonomie na pracovišti a jejich důsledků 
by vyjednávací síla podniku jistě rostla.   
 
Charakteristika trhu, na kterém firma působí – analýza odvětví, vývojové trendy 
a potenciál trhu, vymezení cílové skupiny (cílového zákazníka):  
K vymezení cílové skupiny a charakterizování trhu je využit proces segmentace 
trhu. Ten by nám měl především ukázat, kdo jsou naši zákazníci, kde se vyskytují, jaká 
je jejich kupní síla další informace, které jsou nezbytné k uvědomění si, pro koho je 
Potencionální nové firmy 
- firma podobného zaměření 
- rozšíření služeb dodavatelů 
výrobních linek, kancelářského 
nábytku atd.  
Subtituty 
- Léky 
- Zdravotní pomůcky 
 
Konkurence v odvětví 
- dodavatelé ergonomickýck 
pomůcek 
Zákazníci 
- firmy se zájmem o 
zdraví svých 
zaměstnanců 
Dodavatelé 
- Sedus 
- Haworth 
- Ergo Interier 
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vlastně náš produkt určen. Při segmentaci trhu bychom si měli být schopni odpovědět 
na následující otázky. 
 Kdo jsou zákazníci? 
Zájem o tyto služby mají především větší a nadnárodní firmy s více zaměstnanci, 
které mají finanční prostředky a vůli zvyšovat komfort a pohodlí svých zaměstnanců. 
Jedná se především o firmy, ve kterých zaměstnanci tráví dlouhý čas v stereotypních 
polohách anebo stereotypními činnostmi, které mají za následek zdravotní potíže 
a nekomfortní způsob práce. Jedná se především o podniky se sedavým stylem práce 
v kanceláři. Zájem o tyto služby mohou mít i menší firmy, které se potýkají 
s podobnými problémy a nejsou jim lhostejné. 
 Kde jsou zákazníci? 
Tyto firmy se vyskytují převážně ve velkých městech nebo průmyslových 
oblastech. 
 Jaká je jejich kupní síla? 
Velké společnosti jsou v tomto ohledu štědřejší než malé společnosti a jsou za 
zlepšení firemní kultury, zvýšení komfortu, spokojenosti a prevenci zdraví svých 
zaměstnanců ochotni zaplatit i větší finanční částky.  
 Co přesně nakupují? 
Nákup těchto služeb je pro podniky druhotný a rozhodně pro ně není prioritou. 
Je však prospěšný k dosažení jejich prioritních cílů. Zabraňuje střídání zaměstnanců 
a zvyšuje jejich pracovní výkon. 
 Kde nakupují? 
Z důvodu malého povědomí o této oblasti firmy obecně nevědí, kde by se po 
těchto službách měli poptávat. Převládá hledání nabídek na internetu nebo referencemi 
od jiných podniků. 
 Proč nakupují? 
Produkt není pro firmy nezbytný, ale jak již bylo uvedeno výše, je podpůrný 
a zákazníci mají o produkt zájem z důvodů ekonomické úspory a zlepšení firemní 
kultury a spokojenosti svých zaměstnanců. Ekonomická úspora plyne především ze 
snížení nákladů na změnu zaměstnance, který ze zdravotních důvodů musí opustit 
pracoviště. Další úspory plynou ze zvýšení pracovního výkonu zaměstnanců 
způsobeného zefektivněním uspořádání jejich pracoviště, zvýšení komfortu práce 
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a snížení rušivých elementů jakými mohou být například bolesti a nepříjemné pocity při 
práci. 
Na základě těchto odpovědi budeme nyní schopni vyhotovit správnou 
marketingovou strategii pro náš cílový segment. Bez segmentace bychom jen těžko 
marketingovou strategii stanovili, protože bychom nevěděli pro koho je vlastně náš 
produkt určený.  
 
2.1.3. Cíle podnikatelského projektu 
Výrobek nebo služba – popis výrobku, technologie, užitek z výrobku, odhad 
produkce aj. (Product):  
Služby nabízené zákazníkům jsou prioritně zaměřeny na poradenskou činnost 
v rámci myoskeletální ergonomie na pracovišti. V současnosti především na 
kancelářská pracoviště. Jedná se o prezentace, školení, odborné konzultace a celkové 
vedení personálu k dodržování ergonomických pravidel, které odstraňují negativní 
dopady na zdraví a psychiku zaměstnanců.  Další součástí služeb je i praktická 
reorganizace a nastavení pracovního místa. To zahrnuje především správné uspořádání 
věcí na pracovišti, přizpůsobení pracovních podmínek, správně nastavenou židli, 
klávesnici, monitor, myš, držák dokumentů atd. Ergonom by měl být schopen nastavit 
zaměstnanci pracoviště na míru a také ho vyškolit a zaučit tak, aby si do budoucna 
zaměstnanec samostatně vhodným způsobem mohl uspořádat a nastavit své pracoviště. 
Pokud již špatně ergonomicky nastavené pracoviště způsobilo onemocnění pohybového 
aparátu nebo bolesti zaměstnance, je ergonom s fyzioterapeutickým vzděláním schopen 
doporučit vhodné rehabilitační praktiky, které by příznaky onemocnění měly 
eliminovat. Jedná se především o časově nenáročné cviky a protahování vhodné 
k provádění na pracovišti i v pracovní době. Tyto rehabilitační praktiky je vhodné 
provádět zároveň i jako prevenci bolesti, proto je součástí nabízených služeb 
i poskytnutí vzdělání v této oblasti. Následnou službou je pak odborná a individuální 
konzultace se zaměstnanci. Nezbytnou činností je také vyhodnocování dosažených 
výsledků, které jsou prezentovány určeným osobám ve firmě. Veškerá tato činnost je 
kontinuální a je třeba vynaložit dlouhodobé úsilí k osvojení si ergonomických pravidel 
natolik, že budou prováděny automaticky. V žádném případě se nejedná o činnost 
jednorázovou s okamžitým osvojením. 
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Doplňkovou službou, která bude 
nabízena, je vybavení kancelářských 
prostor vhodným nábytkem, splňujícím 
ergonomické požadavky. V dnešní době je 
nabízeno mnoho takových produktů a při 
jejich výběru je třeba mít znalost o jejich 
kvalitách a parametrech. Tato služba je 
poskytována s plným servisem od navržení 
nového ergonomického uspořádání 
kanceláře přes výběr, dodání a smontování nábytku na určeném místě. Díky stálým 
dodavatelům bude tato služba kvalitativně ověřená a s možností výhodnějších cen.  
 
Příklad nadstandardní nabídky vybavení kanceláře: 
 
Kancelářská židle Sírius 
● Tuto kancelářskou židli charakterizuje především 
snadné a pohodlné ovládání všech funkcí. 
● Synchronní mechanismus kancelářské židle Sírius 
umožňuje regulovat přítlak zad a lze jej zablokovat v 5 
polohách. 
●  Na rozdíl od většiny kancelářských židlí má Sírius 
možnost nastavení hloubky sedáku. 
●  Ergonomické vlastnosti této židle zajišťuje flexibilní 
bederní a hlavová opěrka a také výškově nastavitelné 
područky. 
●    Nosnost 130 kg. 
●    Cena 11 362,- bez DPH v plné výbavě. 
 
 
 
 
 
Obrázek 11: Pracovní prostor 
(Zdroj: www.cs.autolexicon.net, 2013) 
 
Obrázek12: Kancelářská židle  
(Zdroj: www.ergonomicke-kancelare.cz, 2008) 
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Výškově nastavitelná stůl Exvizit VP3 -160 
●    Elektromotoricky výškově nastavitelné 
●    Nastavení výšky 700 – 1200 mm 
● Kombinace nadčasového vzhledu s moderním 
užitným komfortem a funkčností pro současná 
manažerská pracoviště. 
●    Cena 15 230 bez DPH. 
 
 
 
Zdravotní masážní kolébka pod nohy 
● Z jedné strany masážní válečky z druhé 
protiskluzový povrch. 
●    Nutí uživatele k aktivnímu sezení. 
● Končetiny nejsou v jedné strnulé poloze. 
Podvědomý pohyb chodidel zaměstnává většinu 
svalů dolních částí nohou a podporuje žilní návrat 
krve k srdečnímu svalu. 
●   Cena 2 375 Kč bez DPH. 
 
 
 
Stojan na monitor M8 pro max. zátěž 18kg 
●    Pro dva LCD displeje. 
●    Podpěra monitorů až do hmotnosti 18kg. 
● Maximální délka 60 cm (od patky ramene 
k zobrazovanému LCD panelu). 
●   VESA standard 75 x 75 mm a 100 x 100 mm. 
●  Dynamické seřizování výšky a hloubky jedním 
dotykem. 
●  Cena 4 741 Kč bez DPH. 
 
Obrázek 13: Kancelářský stůl (Zdroj: 
www.ergonomicke-kancelare.cz, 2008) 
Obrázek 14: Zdravotní masážní kolébka pod nohy 
(Zdroj: www.ergonomicke-kancelare.cz, 2008) 
Obrázek 15: Stojan na monitor (Zdroj: 
www.ergonomicke-kancelare.cz, 2008) 
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2.1.4. Marketingový plán 
Cenová politika (Price):  
Podvědomí o cenové hladině těchto služeb je ve firmách převážně minimální. 
Zákazník však vnímá cenu v porovnání s ostatními obdobnými externími službami, 
které se pohybují v hodnotách od 200 do 500 CZK/hod. Dalším faktorem při stanovení 
ceny je cena konkurence. I když u těchto služeb je konkurence minimální, je nutné ji 
brát v úvahu. Cena konkurence za obdobné služby se pohybuje ve výši od 300 do 
500CZK/hod. Vzhledem k tomu, že firma je v počátcích podnikání a poptávka na trhu 
není vysoká, byla cena za nabízené služby zvolena na 300 CZK/hod. Za vybavení 
prostor novým nábytkem a vhodnými ergonomickými doplňky je účtována 6% marže 
k nákupní ceně nábytku a doplňků. Výsledná cena byla tedy zvolena na základě 
vnímání hodnoty produktu zákazníkem a na základě cen konkurence. Pro odpovídající 
cílovou skupinu je cena přijatelná.  
  
Propagace – nástroje, náklady na propagaci (Promotion):  
Jak již bylo uvedeno výše, z důvodu malého povědomí o této oblasti firmy 
obecně nevědí, kde by se po těchto službách měli poptávat. Ze strany zákazníků tak 
převládá hledání nabídek na internetu nebo pomocí referencí od jiných podniků. 
Vhodnou propagací pro služby je tedy především internet a vlastní webové stránky 
s bližšími informacemi o nabízených službách, důvodech proč tyto služby využívat, 
jejich ceny atd. Důležitým a strategickým propagačním tahem je v tomto případě 
i zdůraznění dané problematiky, která není vždy vnímána s důležitostí, jaká jí přísluší. 
Zviditelnění dané oblasti je vhodné nejlépe propagovat na veletrzích nebo přímo 
u zákazníka. Nejčetnějšími propagačními materiály tak budou katalogy a letáky. 
 
Distribuční cesty, místo střetu setkání poptávky s produktem, odběratelé (Place):  
Mezi nejčastější odběratele budou patřit převážně firmy se silným finančním 
zázemím, kde převládá sedavý způsob práce u PC. Služba bude vykonávána přímo 
u zákazníka. Nejvhodnější distribuční cestou jak propagovat tento produkt, je přímý 
marketing u zákazníka. Na předem dohodnuté schůzce bude potencionálnímu 
zákazníkovi osvětlena problematika a důsledky špatné ergonomie při práci a bude mu 
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nabídnuta služba a předány propagační materiály v podobě katalogu a reklamních 
materiálů.    
 
2.1.5. Výrobní plán 
Potřeby – budovy, stroje, materiál, energie, technologie, zaměstnanci (pracovní 
místa, výše mezd), ostatní výdaje: 
Potřeby pro tuto činnost jsou ve srovnání s jinými podnikatelskými činnostmi 
minimální. Je třeba vlastnit kancelář pro administrativní, přípravné a vyhodnocovací 
činnosti. V rámci práce v podniku zákazníka je nutné pouze volné pracoviště 
s pracovním stolem a školící místnost s projektorem. Výdaje spojené s potřebami jsou 
kalkulovány ve finančním plánu podnikatelského záměru. 
 
Produkční kapacita: Žádná - práce je prováděna pouze vlastní osobou.  
 
Logistika: 
Logistika je v případě potřeby nakupování nábytku a pomůcek pro vybavení 
společností outsourcována dostupnými dopravci.  
 
Dodavatelé: 
 Jako dodavatelé slouží firmy poskytující ergonomické vybavení a pomůcky. 
Mezi tyto firmy se řadí například společnosti: Sedus, Haworth, Ergo Interier atd. 
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2.1.1. Finanční plán 
Krátkodobý finanční plán zpracovaný pro první rok podnikání 
Tab 4: Krátkodobý finanční plán 
 2014 
VÝSLEDOVKA Leden Únor Březen Duben Květen Červen Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec 
Tržby za prodej 
zboží/služeb 
0 0 25200 25200 25200 25200 50400 50400 50400 50400 50400 50400 
Ostatní výnosy 0 0 0 0 9000 0 0 0 0 9000 0 0 
VÝNOSY CELKEM 0 0 25200 25200 34200 25200 50400 50400 50400 59400 50400 50400 
Cestovaní náklady 4500 2400 2100 2100 2100 2700 3300 3300 3300 3300 3300 3300 
Náklady na 
propagaci 
15000 0 0 2000 0 0 0 0 2000 0 500 0 
Kancelářské 
potřeby 
2000 0 0 0 0 500 0 0 0 0 0 0 
Náklady na telefon, 
internet 
300 300 300 300 400 400 400 400 400 400 400 400 
Náklady na služby   
(účetní, IT, úklid) 
0 0 3000 2000 1000 0 0 0 0 0 0 0 
Nájemné 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Splátky úvěrů 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Zdravotní a sociální 
pojištění 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 95 372 
Daně 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 42 165 
NÁKLADY CELKEM 21800 2700 5400 6400 3500 3600 3700 3700 5700 3700 4200 141237 
                          
ZISK/ZTRÁTA -21800 -2700 19800 18800 30700 21600 46700 46700 44700 55700 46200 -90837 
Kumulovaný 
zisk/ztráta 
-21800 -24500 -4700 14100 44800 66400 113100 159800 204500 260200 306400 215563 
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Graf 1: Výkaz zisků a ztrát - krátkodobý 
 
Leden Únor Březen Duben Květen Červen Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec
Výnosy 0 0 25200 25200 34200 25200 50400 50400 50400 59400 50400 50400
Náklady 21800 2700 5400 6400 3500 3600 3700 3700 5700 3700 4200 141237
Kumulovaný Zisk/Ztráta -21800 -24500 -4700 14100 44800 66400 113100 159800 204500 260200 306400 215563
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Dlouhodobý finanční plán zpravovaný pro následující roky.  
Tab 5: Dlouhodobý finanční plán 
 2015 – 2018 
VÝSLEDOVKA Leden Únor Březen Duben Květen Červen Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec 
Tržby za prodej 
zboží/služeb 
50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 50400 
Ostatní výnosy 0 0 0 0 9000 0 0 0 0 9000 0 0 
VÝNOSY 
CELKEM 
50400 50400 50400 50400 59400 50400 50400 50400 50400 59400 50400 50400 
Cestovaní 
náklady 
3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 3300 
Náklady na 
propagaci 
10000 0 0 2000 0 0 0 0 2000 0 500 0 
Kancelářské 
potřeby 
2000 0 0 0 0  0 0 0 0 0 0 0 
Náklady na 
telefon, internet 
400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 400 
Náklady na 
služby (účetní, 
IT, úklid) 
0 0  0 0  0  0 0 0 0 0 0 0 
Nájemné 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Splátky úvěrů 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
Zdravotní a 
sociální pojištění 
0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 119 967 
Daně 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 59 445 
NÁKLADY 
CELKEM 
15700 3700 3700 5700 3700 3700 3700 3700 5700 3700 4200 183112 
                          
ZISK/ZTRÁTA 34700 46700 46700 44700 55700 46700 46700 46700 44700 55700 46200 -132712 
Kumulovaný 
zisk/ztráta 
34700 81400 128100 172800 228500 275200 321900 368600 413300 469000 515200 382488 
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Graf 2: Výkaz zisků a ztrát - dlouhodobý
Leden Únor Březen Duben Květen Červen Červenec Srpen Září Říjen Listopad Prosinec
Výnosy 50400 50400 50400 50400 59400 50400 50400 50400 50400 59400 50400 50400
Náklady 15700 3700 3700 5700 3700 3700 3700 3700 5700 3700 4200 183112
Kumulovaný Zisk/Ztráta 34700 81400 128100 172800 228500 275200 321900 368600 413300 469000 515200 382488
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Rozpočet zahajovacích výdajů (založení podniku, zřízení provozovny aj.):  
 Jak je patrné z krátkodobého finančního plánu, pro první rok podnikání jsou 
zahajovací výdaje této činnosti minimální. Jedná se především o investici do 
propagačních materiálů a náklady spojené s vybavením kanceláře. Dále se jedná 
především o cestovní výdaje spjaté s počátečním získáváním zákazníků. 
 
Rozpočet měsíčních nákladů (provozních):  
Standardní měsíční náklady se skládají převážně z cestovních výdajů, nákladů na 
telefon a internet a občasné výdaje za kancelářské vybavení a propagační materiály. 
V prvních měsících jsou také počítány náklady na externí výpomoc s účetnictvím. 
V průběhu roku jsou měsíční náklady celkově stabilní. 
 
Předpokládaný finanční výsledek – výnosy, prodej:  
Z krátkodobého finančního plánu je viditelné, že pro první měsíce, kdy firma 
získává své zákazníky, je výnos nulový. Po dvou měsících firma získává první zakázku 
a začíná produkovat první výnosy. Tato zakázka je počítána na 10-11 pracovních dní 
v měsíci, tzn. přibližně na 84h měsíčně. Při sazbě 300 CZK/hod. se tak dostáváme 
k výnosu 25 200 CZK/měsíc. Po následujících čtyřech měsících firma získává další 
objemově shodnou zakázku a výnosy se zdvojnásobují na částku 50 400 CZK. 
V dlouhodobém plánu je počítáno s udržení těchto dvou zakázek pro další období 
a výnosy zůstávají 50 400 CZK/měsíc. 
 
Zisky a ztráty:  
V prvních dvou měsících je ztráta podniku veliká, jelikož není zatím produkován 
žádný výnos. Ve třetím měsíci podnik začne produkovat výnosy a zisk pohybující se 
okolo částky 20 000 CZK. Počáteční náklady však byly vysoké a tak i přes tento fakt je 
firma kumulativně ve ztrátě. Od čtvrtého měsíce firma produkuje obdobný zisk 
a kumulativně se dostává také do zisku, dochází tak k návratnosti investovaných 
prostředků. V pátém měsíci má firma dodatečný zisk z přeprodeje nábytku pro vybavení 
společnosti v hodnotě 150 000 CZK, na kterém si stanovila marži 6%, tzn. dodatečný 
výnos v hodnotě 9 000 CZK. Od sedmého měsíce zisky vzrostly, v důsledku získání 
druhé zakázky, na částku pohybující se okolo 45 000 CZK. 
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Jak lze vypočítat z krátkodobého finančního plánu, tak pro první rok podnik 
produkuje podnikateli průměrný měsíční čistý zisk ve výši 17 964 CZK/měsíc. 
V následujících obdobích lze z dlouhodobého finančního plánu vyčíslit průměrný 
měsíční čistý zisk pro další roky, který je 31 874 CZK/měsíc. 
 
2.1.2. Časový harmonogram 
V tabulce níže je vyhotoven plánovaný harmonogram od počátku záměru 
podnikání, shromažďování informací až po poskytnutí služeb. Dle tohoto 
předpokládaného plánu byla vyhotovena finanční analýza podniku. 
  
Tab 6: Časový harmonogram 
Rok 2013 2014 
Měsíc 8 9 10 11 12 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
Shromažďování informací                                   
Tvorba podnikatelského zám.                                   
Příprava na podnikání                                   
Zařízení kanceláře                                   
Příprava propagačních mat.                                   
Založení podniku                                   
Propagace                                   
Získávání zakázek a zákazníku                                   
Poskytování služeb: 1. zák.                                   
Poskytování služeb: 2. zák.                                   
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ZÁVĚR 
Cílem této bakalářská práce bylo zřízení pozice odborníka v oblasti 
myoskeletální ergonomie a vytvoření podnikatelského plánu, který by ověřil uplatnění 
této pozice na trhu, reálnost podnikání v tomto oboru a zhodnotil přínosy a rizika zřízení 
této pozice.  
V první kapitole práce byly sepsány veškeré podstatné teoretické podklady 
potřebné k vyhotovení zadaných cílů práce. Tato kapitola lze rozdělit na část 
ekonomickou a ergonomickou. V ekonomické části byla popsána struktura, účel 
a předpoklady podnikatelského záměru, dle kterých byl následně záměr vypracován. 
Nedílnou součástí byl i výčet a teorie analýz, které jsou vhodné a účelné pro vytvoření 
záměru. V druhé části této kapitoly je definován obor ergonomie a jeho zaměření, 
vymezení pojmu myoskeletální ergonomie, výčet a rozbor profesionálně podmíněných 
onemocnění při práci vsedě a práci u počítače, jejich příčiny, následky a prevence. 
Druhá kapitola využívá těchto poznatků a řeší praktické uplatnění odborníka na 
trhu práce. Zabývá se analýzou silných a slabých stránek podniku, analýzou prostředí 
a konkurence v této oblasti, segmentací trhu a dále sestavením marketingového mixu. 
Z těchto analýz vyplynulo, že po dané pozici není příliš velká poptávka a to především 
z důvodu malého povědomí a informovanosti o důležitosti ergonomie v pracovním 
prostředí a o důsledcích nedodržování základních pravidel ergonomie, které se projevují 
závažnými a často nevratnými onemocněními pohybové aparátu, bolestmi, ztrátou 
pozornosti, snížením výkonu, častým střídáním zaměstnanců a také se negativně odráží 
na psychickém stavu zaměstnanců. Konkurence v tomto odvětví je minimální a je nutná 
propagace této problematiky, aby se dostala do podvědomí firem jako nezbytná součást 
pro zajištění vhodného pracovního prostředí a jako nástroj pro zvýšení efektivity práce. 
Při důsledném osvětlení problematiky je velmi pravděpodobné, že poptávka, především 
z řad velkých a nadnárodních společností, které mají o zdraví a pracovní prostředí svých 
zaměstnanců zájem, poroste.  
Pro prokázání reálnosti podnikání byl v rámci podnikatelského záměru vytvořen 
předpokládaný časový harmonogram, na jehož základě byl vyhotoven krátkodobý 
a dlouhodobý finanční plán. Kalkulace prokázaly reálnost projektu s přiměřeným 
měsíčním ziskem okolo 20 000 CZK v počátcích a 40 000 CZK od prvního pololetí. 
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V počátku druhého kvartálu podnikání bylo dosaženo kladného kumulovaného zisku 
a tím projekt dosáhl návratnosti svých investic. 
Finanční rizika zřízení této pozice jsou minimální, protože počáteční náklady 
a investice jsou velmi nízké. Rizika z hlediska poptávky na trhu jsou vysoké. Pro 
získání nových a udržení stávajících zákazníků je nutné důrazně a kontinuálně 
přesvědčovat firmy o důležitosti a přínosech správné ergonomie. Rizika z pohledu 
konkurence jsou v současné době, díky malému zájmu o problematiku, minimální.    
Tato práce prokázala, že projekt zřízení pozice odborníka v oblasti 
myoskeletální ergonomie je velmi zajímavým a na trhu reálným a značně nadějným 
projektem s minimálními finančními riziky. 
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BZ Bolest zad 
CZK   Česká koruna  
DK Dolní končetiny 
DPH Daň z přidané hodnoty  
FO  Fyzická osoba  
IEA  International Ergonomics Association  
LCD  Liquid-crystal display  
OSVČ  Osoba samostatně výdělečně činná  
PC   Personal computer (osobní počítač)  
PO  Právnická osoba  
ROI Return On Investment  
SZO  Světová zdravotní organizace  
VESA Video Electronics Standards Association  
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Příloha 1: Ergonomické desatero 
Ergonomické desatero 
Správného sezení 
 1. Posaďte se na přední třetinu sedací plochy a dejte kolena od sebe na šířku boků. 
 2. Teď mají vaše chodidla kontakt s podlahou. Špičky nohou a kolena lehce 
vytočte směrem ven. 
 3. Stehna musí tvořit s lýtky pravý úhel. 
 4. Sklápějte pomalu pánev směrem dopředu (srovná se tím horní část trupu). 
 5. Dívejte se dopředu a nechte vaše ramena a paže volně viset. V případě, že sedíte 
zpříma, cítíte obě sedací kosti. 
 6. Z tohoto vzpřímeného a protaženého sedu vyrovnávejte svou pánev v malých 
pohybech na sedacích kostech. 
 7. Překontrolujte nastavení židle (opěrka zad podpírá pánev ve výši pasu, stehna 
svírají s lýtky minimálně pravý úhel. 
 8. Chodidla stojí plnou plochou na podlaze nebo opěrce nohou. 
 9. Výšku sedací plochy zvolte tak, aby předloktí a ruce pohodlně spočívaly na 
desce stolu. 
 10. Měňte při sezení své držení a odlehčete horní část těla tím, že se opřete (např. o 
stůl). 
 10. + Využijte každé příležitosti k tomu, abyste vstali a pohybovali se. Zařaďte 
několikrát denně krátké kompenzační cvičení. 
Nastavení PC pracoviště
 1. Výška sedadla by měla být nastavena 
tak, aby předloktí svíralo 90°. 
 2. Umístění klávesnice je 2 - 10 cm od 
hrany stolu. 
 3. Záda svírají se sedadlem úhel 100 - 
105°. Pozor na shrbení. 
 4. Loketní opěrka by měla být 
přirozeným pokračováním stolu. 
 5. Horní hrana monitoru ve výšce očí. 
Pozor na příliš zakloněnou, předkloněnou hlavu. 
 6. Vzdálenost monitoru odpovídá vzdálenosti předpažené ruky (min. 50cm). 
 7. Obě chodidla jsou umístěna na zemi nebo na opěrkách nohou, lýtka se sedákem 
svírají tupý úhel. Nohy nekřížit ani nedávat pod sedadlo. 
 8. Pozor na sluneční záření svítící do monitoru, ten by neměl blikat (vertikální 
frekvence alespoň 70 Hz). 
 9. Zajistěte větrání a snažte se, aby práce nebyla monotónní. 
 10. Po 2 hodinách si udělejte 5 - 10 min pauzu a protáhněte se (ERGO PRO, 2013). 
 
  
 
Příloha 2: Vybraná ergonomická kritéria 
 
Uspořádání pracoviště 
 Jsou rozměry pracovního prostoru (pracovního místa, pracoviště) přiměřené 
proporcím lidské postavy (muže, ženy)? 
 Umožňuje konstrukce a uspořádání pracovního místa zaujmout fyziologicky 
nejvýhodnější, pohodlnou a příznivou polohu či postavení těla a vykonávat bezpečné 
a fyziologicky vhodné pracovní pohyby? 
 Je výška, ve které se provádí pracovní operace nebo manipulace, optimální? 
 Je pracoviště (pracovní místo) dostatečně přehledné a umožnuje optimální a nerušené 
sledování pracovního procesu? 
 Umožňuje pracoviště bezpečnou a pohodlnou manipulaci a dopravu materiálu, 
pomocnými prostředky a výrobními pomůckami? 
 Je přístup na pracoviště na kontrolní místa či na manipulační plošinu i odchod z nich 
pohodlný a bezpečný? 
 Vyhovují plošiny, schody, žebřiny, stupačky i zábradlí svoji kvalitou, úpravou 
a rozměry technickým normám a bezpečnosti práce?  
 Je kvalita podlahy (např. nerovnost, špatná či nízká tepelná vodivost přesněji dobrá 
tepelná izolace, hygieničnost, bezpečnost, malé opotřebení, snadné udržovací čistoty, 
nepropustnost, schopnost tlumení hluku, nekluznost, odolnost proti opotřebení, vodě, 
kyselinám apod.) vhodná pro daný charakter práce? 
 Má podlaha na pracovišti při stálé práci vstoje stanovenou měkkost a pružnost? 
Pracovní poloha 
 Je umožněno při práci u stroje, pracovní plochy, nebo pracovní linky střídat alespoň 
dvě pohodlné pracovní polohy těla, např. může pracovník při práci sedět nebo 
střídavě stát a sedět podle své volby? 
 Umožňuje ovládací systém stroje a uspořádání jeho prvků fyziologicky vhodné 
a neunavující pracovní polohy těla? 
 Je při práci vsedě zajištěna potřebná fyziologicky vhodná opora loktů, předloktí či 
ruky? 
 Je zajištěn dostatečně velký prostor pro nohy, popř. i rozměrově a tvarově správná 
podnožka pro pohodlnou polohu nohou? 
 Odpovídá konstrukce a tvar sedadla fyziologickým požadavkům a charakteru práce? 
Umožňuje zabezpečit pohodlné sedění jednoduchou úpravou (seřízením) podle 
požadavkům pracovníka, a to: 
a) možnost změny polohy těla při sezení; 
b) výškově i vodorovně nastavitelné sedadlo i opěradlo; 
c) správný tvar a sklon sedací plochy, bederního opěradla a loketního opěradla; 
d) stabilita sedadla; 
e) zajištění hygienických potřeb při sezení (KRÁL, 2001, s. 22).
  
 
 
Příloha 3: Checklist 
ID  Jméno Příjmení Věk Pohlaví 
Výška/ 
Hmotnost 
Stupeň tělesné 
zdatnosti 
Stupeň 
hypermobility 
Období 1. [datum] 
aplikovaná 
opatření 
aktuální 
příznaky 
stupeň 
bolesti 
                      
                      
                      
                      
                      
                      
                      
                      
                      
 
 
 
 
 
 
 
 
